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NUORTEN VAPAAEHTOINEN 
ELÄKESÄÄSTÄMINEN 
Tämän opinnäytetyö on tehty toimeksiantona eräälle Itä-Pirkanmaalla toimivalle pankille. 
Opinnäytetyön tarkoituksena oli selvittää, miten pankki voisi kehittää vapaaehtoisten, 
verotuettujen eläkesäästämistuotteidensa myyntiprosessia erityisesti nuorille aikuisille.  
Opinnäytetyön teoriaosiossa käsitellään ensin vapaaehtoisen eläkesäästämisen verotuettuja 
vaihtoehtoja, eli vapaaehtoista eläkevakuutusta sekä sidottua pitkäaikaissäästämistä. Tämän 
jälkeen käsitellään eläkesäästämistuotteiden myyntiprosessia. 
Tutkimusta varten haastateltiin sekä pankin henkilökuntaa että Itä-Pirkanmaalla asuvia nuoria 
aikuisia. Haastattelut toteutettiin syksyn 2010 aikana lomakehaastatteluina. Haastatellut nuoret 
aikuiset ovat 18–30 vuotta vanhoja.  
Tutkimus on ajankohtainen, sillä vuoden 2010 alussa tuli voimaan laki sidotusta 
pitkäaikaissäästämisestä. Tämä mahdollistaa säästämisen verotuetusti vapaaehtoisen 
eläkevakuutuksen lisäksi esimerkiksi osakkeisiin ja rahastoihin.  
Tutkimuksen perusteella löydettiin pankille sopivia kehitysehdotuksia eläkesäästämistuotteiden 
myyntiprosessiin. Tutkimuksen avulla saatiin tietoa pankin henkilökunnalta siitä, miten 
myyntiprosessia voitaisiin tehostaa. Nuoria aikuisia haastattelemalla saatiin muun muassa 
tietoa siitä, mitä he tietävät tuotteista, mitä he toivoisivat tuotteista kuulevansa pankin 
tapaamisessa ja missä vaiheessa vapaaehtoisen eläkesäästämisen aloittaminen saattaisi olla 
ajankohtaista.  
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YOUNG ADULTS’ VOLUNTARY SAVING FOR 
RETIREMENT 
This thesis has been made for the bank X.  The bank X operates in the East Tampere Region in 
Finland.  The aim of this thesis was to clarify how the bank X could develop the sales process of 
the tax deductible retirement saving products for the 18-30-year-old customers of the bank X.   
In the theory section of the thesis, the focus is on the tax deductible retirement saving products. 
Those products are the pension insurance and the product under the new act of the long term 
saving. In the second part of the theory section, the focus is on the sales process.  
For this thesis has been interviewed five young adults and four bank X’s employees. The 
interviews were made in October and in November in 2010. The young adults are 18-30 years 
old and they live in the East Tampere Region.  
This research is current, because the new act of the long term saving came into operation in the 
January 2010. This new act makes it possible to save up tax deductible for example for the 
shares or for the investment funds.  
This research gave some suggestions, how the bank X could develop the sales process. The 
bank X’s employees gave suggestions, how the sales process could be developed. The young 
adults told what they knew about the saving for retirement and what kind of suspicions they 
have about the tax deductible retirement saving products and when they could start saving for 
the retirement.  
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1 JOHDANTO 
Vapaaehtoinen eläkesäästäminen ja erityisesti sidottu pitkäaikaissäästäminen 
ovat olleet runsaasti esillä viime aikoina. Tämä aihe on ajankohtainen, sillä 
vuoden 2010 alussa tuli voimaan laki sidotusta pitkäaikaissäästämisestä. Tämä 
laki antaa mahdollisuuden säästää eläkeikää varten verotuetusti myös muihin 
tuotteisiin kuin vapaaehtoiseen eläkevakuutukseen.  
Eri pankit ja vakuutusyhtiöt tarjoavat omia eläkesäästämisen tuotteitaan, joista 
jokainen voi valita itselleen sopivat. Eläkesäästösopimusten myynti on 
kannattava tapa luoda pitkäaikaisia asiakassuhteita osana kaikkia muita 
tuotteita ja palveluja. Koska tuotteet eivät sinänsä paljon eroa toisistaan eri 
yhtiöiden välillä, on se tapa, jolla näitä tuotteita myydään, ratkaiseva tekijä.  
Erityisesti nuoria aikuisia kannustetaan miettimään omaa eläketurvaansa jo heti 
työuran alussa. Koska työeläkkeen suuruudesta tulevaisuudessa ei ole 
varmuutta, on omaa työeläkettä järkevää täydentää muilla säästöillä. Tämän 
tutkimuksen kohteeksi on siksi valittu nuoret, 18–30-vuotiaat aikuiset, joilla 
eläkeikään on vielä pitkä aika, mutta joilla on potentiaalia ostaa pankin 
tarjoamia eläkesäästämisen tuotteita.   
Tämän tutkimuksen päätavoitteena on selvittää, kuinka Suomessa Itä-
Pirkanmaalla toimiva pankki X voisi parantaa vapaaehtoisen eläkesäästämisen 
tuotteiden, sekä vapaaehtoisten eläkevakuutusten että sidotun 
pitkäaikaissäästämisen sopimusten, myyntiprosessia nuorten asiakkaidensa 
osalta. Lisäksi tutkimuksella pyrittiin  saamaan selville niitä ajatuksia ja 
epäilyksiä, mitä nuorilla aikuisilla on vapaaehtoisesta, verotuetusta 
eläkesäästämisestä. Tutkimuksella halutaan saada tietoa juuri siitä, miten 
pankki X:n Itä-Pirkanmaan toimipisteessä vapaaehtoisen, verotuetun  
eläkesäästämisen tuotteita myydään, ja miten myyntiprosessia siellä voitaisiin 
kehittää. 
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Tutkimuksen teoriaosuudessa käsitellään ensin vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen verotuettuja vaihtoehtoja ja sen jälkeen niiden 
myyntiprosessia. Tutkimusta varten haastatellaan pankin henkilökuntaa Itä-
Pirkanmaan konttoreista tarkoituksena selvittää, miten myyntiprosessia 
voitaisiin parantaa. Lisäksi haastatellaan nuoria, 18–30-vuotiaita Itä-
Pirkanmaalla asuvia aikuisia, koska he asuvat sillä alueella, jossa pankki X:n 
toimipiste sijaitsee. Tutkimusalueeksi on rajattu Itä-Pirkanmaa, sillä tutkija 
työskentelee tällä alueella.  
2 VAPAAEHTOINEN ELÄKESÄÄSTÄMINEN 
2.1 Vapaaehtoisen eläkesäästämisen tarve 
Suomen kansa ikääntyy. Suuret ikäluokat tulevat eläkeikään vuoden 2010 
jälkeen, ja tämä heikentää huoltosuhdetta, eli Suomessa on yhä vähemmän 
työikäisiä maksamassa eläkeikäisten eläkkeitä. Samaan aikaan ihmiset elävät 
yhä vanhemmiksi. Tämä asettaa paineita lakisääteisen eläkkeen riittävyydelle.  
(Järvenoja & Saarinen 2001, 18–19.)  
On oletettavissa, että eläkeikäisten määrän lisäksi myös eläkeläisten kulutus 
kasvaa tulevaisuudessa. Vaikka tämä ikäjoukko on tehnyt suurimmat 
hankintansa jo työiässä, he tulevat eläkeläisinä kuluttamaan enemmän kuin 
nykyiset vanhukset. Ikääntyneiden terveys- ja toimintakyky ovat 
tulevaisuudessa paremmat kuin nykyään, ja ihmisten keskimääräinen elinikä 
nousee. On oletettavissa, että lakisääteinen eläke suhteutettuna ansiotasoon 
tulee kuitenkin laskemaan tulevaisuudessa, mutta eläkeikäiset haluaisivat silti 
tätä suuremman eläkkeen. Siksi lisäsäästöille ja vapaaehtoiselle 
eläkesäästämiselle olisi tarvetta. (Lassila, Määttänen & Valkonen 2010, 8–9.) 
Eläketurvakeskuksen vuonna 2005 tekemän selvityksen mukaan lakisääteiset 
työeläkkeet ovat tulevaisuudessa suunnilleen 40–50 % siitä palkkatasosta, 
johon kansalainen on tottunut ennen eläkeikäänsä. Suomalaiset kuitenkin 
  
 
 
 
 
 
 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Elisa Oittinen   
8
toivoisivat eläkkeen olevan noin 65 % siitä palkasta, jota he saivat töissä 
ollessaan. Jotta tämä toteutuisi, ei pelkkä etukäteissäästäminen riitä. 
Työeläkemaksuja ei voida nostaa mahdottoman korkeiksi. Tulevaisuudessa 
eläkkeet ovat siis huonompia kuin nykyään ja työikäiset joutuvat maksamaan 
eläketurvastaan suurempia työeläkemaksuja. (Poikonen & Silvola 2010, 20–23.) 
Säästämisellä tarkoitetaan sitä, että luovutaan hankinnoista tällä hetkellä, jotta 
varat ovat myöhemmin käytettävissä (Poikonen & Silvola 2010, 27). 
Taloudellisen mahdollisuuden lisäksi on haluttava säästää säännöllisesti ja 
suunnitelmallisesti. Säästämismahdollisuus on olemassa, mikäli kotitalouden 
tulot ylittävät kotitalouden välttämättömät menot. Tällöin kotitaloudessa jää 
rahaa säästöön. Nämä säästetyt rahat voidaan päättää joko kuluttaa heti, 
säästää johonkin muuhun tarkoitukseen, esimerkiksi omaan asuntoon tai 
säästää osan eläkeikää varten. (Ahonen 2008, 10.)  
Nuorella aikuisella on oltava jokin syy säästää eläkeikäänsä varten. Tällainen 
syy voi puuttua, jos henkilöt esimerkiksi uskovat lakisääteisen eläkkeensä 
riittävän turvaamaan heidän toimeentulonsa, tai jos henkilöillä on varallisuutta 
niin paljon jo olemassa, etteivät he koe tarpeelliseksi erikseen säästää 
eläkeikää varten. Eläkesäästäminen on kuitenkin yleistynyt nuorten aikuisten 
keskuudessa, sillä vuonna 1995 alle 35-vuotiaista vain 4 % aikoi säästää 
tulevaisuuden varalle, mutta vuonna 2007 jo melkein viidennes saman ikäisistä 
aikoi säästää eläkeikää varten. ( Ahonen 2008, 11.)  
Eläkesäästämiseen on tarjolla kaksi erilaista, verotuettua mallia. Nämä 
verotuetut vaihtoehdot ovat sidottu pitkäaikaissäästäminen ja vapaaehtoinen 
eläkevakuutus. Muita vapaaehtoisia vaihtoehtoja säästämiseen eläkepäivien 
varalle ovat esimerkiksi asuntosäästäminen, sijoitusasunnot, käänteinen 
asuntolaina ja säästäminen esimerkiksi pankkitilille, valtion obligaatioihin, 
pörssiosakkeisiin tai rahastoihin. Nämä viimeksi mainitut vaihtoehdot ovat myös 
vapaaehtoisia tapoja säästää eläkeikää varten, mutta ne eivät ole samalla lailla 
verotuettuja kuin vapaaehtoinen eläkevakuutus tai sidottu 
pitkäaikaissäästäminen. (Poikonen & Silvola 2010, 25–30.) 
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Seuraava tutkijan laatima kaavio (Kuvio 1.) havainnollistaa sitä, miten 
vapaaehtoinen eläkesäästäminen jakautuu verotuettuun ja verotuettomaan 
vaihtoehtoon. Verotuettomia säästämismuotoja ovat kaikki sellaiset 
säästämismuodot, joihin voi säästää eläkepäiviä ajatellen. Tällaista voisi olla 
esimerkiksi se, että joku laittaa kertyneet kolikot säästöpossuun ja vie ne 
pankkitilille talteen eläkepäiviä odottamaan.  
 
Kuvio 1. Vapaaehtoisen eläkesäästämisen malli 
2.2 Sidottu pitkäaikaissäästäminen 
Sidotulla pitkäaikaissäästämisellä tarkoitetaan pitkäaikaista ja sidottua 
säästämistä eläkeikää varten, ja tätä säästämistä valtio tukee verokannusteilla 
(Finanssivalvonta 2010). 1.1.2010 tuli voimaan laki sidotusta 
pitkäaikaissäästämisestä eli PS-laki. Tämän lain tarkoituksena on laajentaa 
vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä saatua verohyötyä. Ennen vapaaehtoinen, 
verotuettu eläkesäästäminen on ollut mahdollista vain säästämällä 
eläkevakuutukseen. Tämä laki mahdollistaa verotuetun eläkesäästämisen myös 
Vapaaehtoinen eläkesäästäminen 
Verotuettu vapaaehtoinen 
eläkesäästäminen 
Muu vapaaehtoinen 
eläkesäästäminen, ei 
verotuettua säästämistä 
Vapaaehtoinen 
eläkevakuutus 
Sidottu pitkäaikais-
säästäminen 
Esimerkiksi 
asuntosäästäminen, 
pankkitilit, valtion obligaatiot, 
pörssiosakkeet, 
sijoitusrahastot ja metsä 
sijoituskohteena 
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muihin tuotteisiin kuin eläkevakuutuksiin. Laki sidotusta 
pitkäaikaissäästämisestä myös kannustaa ihmisiä säästämään eläkepäiviä 
ajatellen, sillä säästämistä tuetaan verovähennyksellä. Verokannusteen 
vastapainoksi säästöjen nostamisessa on kuitenkin rajoitteita, ja säästäjä 
luopuu oikeudesta nostaa varoja käyttöönsä ennen eläkeikää. (Poikonen & 
Silvola 2010, 31; Lampinen 2010.) 
Sidottu pitkäaikaissäästäminen sitoo varat säästämisajaksi, pääsääntöisesti 
eläkeikään asti, eikä varoja ole mahdollista nostaa vapaasti ennen eläkeikää 
kuin poikkeustapauksessa (Poikonen & Silvola 2010, 31). Tällainen 
poikkeustapaus on puolison kuolema, avioero, yli vuoden kestävä 
työkyvyttömyys, osatyökyvyttömyys tai työttömyys (Vakuutus- ja 
rahoitusneuvonta 2010, 2). 
Pitkäaikaissäästäminen on kuitenkin vapaaehtoista, vaikka se onkin tietyiltä 
osin sidottua. Säästäjällä on mahdollisuus lopettaa säästäminen milloin hän itse 
niin haluaa, mutta varat ovat nostettavissa vasta eläkeiässä. Sopimus on 
voimassa entisin ehdoin, vaikka säästämisen lopettaisikin.  (Poikonen & Silvola 
2010, 31.)  
PS-sopimus 
Jotta eläkesäästäjä pääsee sijoittamaan varojaan PS-tilin kautta, täytyy 
säästäjän ja PS-palveluntarjoajan tehdä keskenään säästämissopimus. 
Säästämissopimuksessa sovitaan siitä, miten varoja sijoitetaan, mikä on 
riskitaso sekä kuinka säästetyt varat ovat PS-tililtä nostettavissa. PS-
sopimuksessa on oltava maininta, että sopimuksessa sovelletaan PS-lakia. 
Vaikka sopimus olisi jollakin muulla nimellä kuin säästämissopimus, on 
sopimuksesta kuitenkin tultava selväksi, että kyseinen sopimus on juuri PS-
laissa tarkoitettu säästämissopimus. (Poikonen & Silvola 2010, 35–36.)   
Sopimuksessa sidotusta pitkäaikaissäästämisestä on tultava PS-lain 10 §:n 
mukaan esille ainakin sopimuksen osapuolet, muu säästövaroihin oikeutettu 
henkilö, maksut ja kulut, joita sopimuksen nojalla peritään, sekä niiden 
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määräytymisperusteet. Lisäksi sopimuksessa on mainittava sijoituskohteet, 
joihin säästettyjä varoja voidaan sijoittaa, sijoitusstrategia, jota sopimuksessa 
noudatetaan, sekä tehtävien sijoitusten riskitaso. Sopimuksessa on määriteltävä 
myös säästämisaika sekä ajankohta, jolloin säästöjä aletaan maksaa takaisin. 
Sopimukseen kirjataan lisäksi muut nostoperusteet kuin oikeutetun ikä tai ajan 
kulumisen perusteella määräytyvä seikka. Myös takaisinmaksun suoritustapa ja 
erissä suoritettavien maksujen kesto, lain 14 §:n mukainen säästäjän oikeus 
irtisanoa sopimus sekä 15 §:n mukainen oikeus keskeyttää säästäminen on 
mainittava sopimuksessa. Säästämistilin tarjoaja ja tilinumero on kirjoitettava 
sopimukseen. (Laki sidotusta pitkäaikaissäästämisestä 22.12.2009/1183.) 
Kumpikaan sopimuksen osapuolista ei voi yksinään muuttaa sopimusta, vaan 
mahdolliset muutokset on tehtävä yhdessä. Sekä säästäjä että palveluntarjoaja 
voivat yhdessä muuttaa sopimusta siltä osin kuin se on mahdollista. (Poikonen 
& Silvola 2010, 38.) 
PS-tili  
PS-sopimukseen kuuluu olennaisena perusosana PS-tili. Tämän tilin avulla 
palveluntuottaja, esimerkiksi pankki, hallinnoi sijoituksia ja säästäjän varat 
varsinaisesti sijoitetaan eri kohteisiin (Simola 2010, 34). PS-tilin tulee olla 
talletuspankissa tai ulkomaisen luottolaitoksen Suomessa olevassa 
sivuliikkeessä. Pankki on PS-sopimuksessa vähintään tilipankkina, vaikka PS-
palveluntarjoaja olisi jokin toinen yritys. (Poikonen & Silvola 49–50.)  
Eläkesäästäjän PS-tilille kirjataan kaikki säästösuoritukset, joita säästäjä 
yleensä siirtää toistuvina suorituksina. PS-tilille kirjataan myös säästövarojen 
edelleen sijoittamisesta aiheutuvat tililtäotot ja tilillepanot. Myös 
säästämissopimuksen mukaiset maksut, palkkiot ja muut kulut kirjataan PS-
tilille.  (Finanssivalvonta 2010.) 
PS-tilin kulut voivat olla kiinteämääräisiä tai prosentuaalisia, ja ne vaihtelevat 
paljon palveluntarjoajasta, sijoituskohteista ja palveluista riippuen 
(Finanssivalvonta 2010). Sijoitusperusteisessa pitkäaikaissäästämisessä kulut 
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ja tuotot ilmoitetaan erikseen. Palveluntarjoaja voi periä kulua 
säästösopimuksesta ja asiakkaalta voidaan periä merkintäpalkkio rahan 
siirtämisestä PS-tilille. Hoitopalkkiota voidaan periä PS-salkun hoitamisesta ja 
sopimuksen siirrosta taas siirtokulut. Myös säästöjen ulosmaksusta voidaan 
periä palkkiota. (Poikonen & Silvola 2010, 60–61.)  
Itse sijoituskohteisiin liittyvät omat kulunsa, joita voivat olla esimerkiksi 
osakevälityspalkkio ja rahastoista merkintä-, lunastus- ja hallinnointipalkkiot. 
(Poikonen & Silvola 2010, 60–61). Mikäli PS-sopimukseen on lisätty myös 
omaisuudenhoito, voi tästäkin palvelusta mennä omia maksujaan (Vakuutus- ja 
rahoitusneuvonta 2010, 3).   
PS-tilillä olevia varoja, sekä sellaisia varoja, jotka on sijoitettu edelleen erilliselle 
pankkitilille, koskee talletussuoja. Tällä hetkellä talletussuojan enimmäismäärä 
on 50.000 euroa (Finanssivalvonta 2010). Ne sijoitukset, jotka on tehty PS-tilin 
kautta muualle kuin pankkitalletuksiin, eivät ole talletussuojan alaisia. Ei-
ammattimaisten sijoittajien on mahdollista saada korvausta sijoittajien 
korvausrahastosta, mikäli esimerkiksi luottolaitos ei pysty suoriutumaan 
velvoitteistaan (Vakuutus- ja rahoitusneuvonta 2010, 3). Korvaus on kuitenkin 
enintään 20.000 euroa, eikä esimerkiksi kurssitappiosta voi hakea korvausta 
(Vakuutus- ja rahoitusneuvonta 2010, 3). Arvopaperisijoituksia suojataan lisäksi 
sijoittamalla rahat säästövaroihin oikeutetun nimellä ja säilyttämällä ne erillään 
PS-palveluntarjoajan varoista eikä varoja tällöin voida konkurssitapauksessa 
ulosmitata palveluntarjoajan veloista (Poikonen & Silvola 2010, 50).  
PS-tilin kautta tehtävät sijoitukset 
PS-tilin eli pitkäaikaissäästämistilin kautta varoja voidaan sijoittaa esimerkiksi 
pankkitilille, arvopapereihin tai rahastoihin (Poikonen & Silvola 2010, 55). PS-
tilillä olevia rahoja ei tarvitse sijoittaa heti, vaan rahat voivat olla pelkästään PS-
tililläkin pidemmän ajan (Poikonen & Silvola 2010, 55). Seuraava esimerkki 
(Kuvio 2.) on tutkijan laatima kuva siitä, miten sijoituksia PS-tilin kautta voidaan 
tehdä.
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Kuvio  2. Esimerkki PS-tilin kautta tehtävistä sijoituksista. 
PS-tilille voi esimerkiksi säästää ensin isomman määrän rahaa, jonka sijoittaa 
kerralla osakkeisiin. Näin kaupankäyntikulut eivät tule niin suuriksi kuin 
ostettaessa osakkeita pienemmissä erissä. Sijoituskohteita on myös 
mahdollisuus vaihtaa sijoitusaikana sopimuksen sallimissa rajoissa. (Poikonen 
& Silvola 2010, 55.) 
Ennen kuin palveluntarjoaja voi alkaa tarjota tuotetta säästäjälle, on hänellä 
oltava PS-lain 7 §:n mukaan tarpeeksi tietoa säästäjän sijoituskokemuksesta ja 
tietämyksestä. Mikäli sopimus on kuitenkin sen luontoisesta PS-tilistä, jossa 
ehtojen mukaan varoja sijoitetaan ainoastaan pankkitilille, ei tätä PS-lain 
vaatimusta kuitenkaan tarvitse täyttää. Pelkkä pankkitili, jonka tuotto määräytyy 
pääoman ja ajan kulumisen perusteella ei ole kovin riskipitoinen sijoitus.             
(Poikonen & Silvola 2010, 41.) 
Jos asiakas aikoo sijoittaa esimerkiksi osakkeisiin, on tilanne toinen kuin 
pankkitilille tallettamisessa. Mikäli asiakas tarvitsee esimerkiksi 
sijoitusneuvontaa tai omaisuudenhoitoa, on noudatettava laajempia MiFID:n 
mukaisia selonotto- ja soveltuvuusarviointisääntöjä. Tällä varmistetaan se, että 
asiakas tietää niistä riskeistä, joita sijoittamiseen liittyy. (Poikonen & Silvola 
2010, 41.) 
Kun säästäjä ja PS-palveluntarjoaja tekevät säästösopimusta, määritellään 
sijoituskohteet, -strategia ja sijoitusten riskitaso. Näillä sopimusehdoilla 
Sijoitettavat varat 
PS-tili 
Pörssiosakkeet Sijoitusrahastot Määräaikaistili 
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varmistetaan, että asiakkaalle kerrotaan riittävästi eri sijoituskohteisiin liittyvistä 
riskeistä. (Finanssivalvonta 2010.)  
Sijoitusten riskitasoa ei pystytä kuitenkaan määräämään sopimuksessa 
sitovasti. Vaikka sijoituskohteet pysyisivät koko eläkesäästämisajan samana, 
saattavat turvallisenakin pidetyt kohteet muuttua eläkesäästämisaikana 
riskipitoisiksi. Asiakkaan olisi tiedostettava, että sijoitusten riskitaso saattaa 
vaihdella hyvinkin paljon eläkesäästämisen aikana. Koska sijoitusaika on pitkä, 
ei sijoitusten arvon aleneminen eläkesäästämisen alkuvaiheessa ole yhtä suuri 
riski kuin eläkesäästämisen loppuvaiheessa. Riskejä kannattaa siis ottaa 
mieluummin eläkesäästämisen alku- kuin loppuvaiheessa.  Mikäli 
sijoitusstrategiaa ja riskitasoa sijoituksissa muutetaan olennaisesti, on myös 
säästäjän ja palveluntarjoajan välistä PS-sopimusta muutettava. Mikäli 
pelkästään riskitaso itsessään muuttuu, ei sopimusta tarvitse muuttaa.               
(Poikonen & Silvola 2010, 37–38.) 
PS-säästämistä suunnittelevan nuoren aikuisen tulisi myös tietää, että hän itse 
valitsee sijoituskohteet ja vastaa niiden arvonkehityksestä, jollei toisin ole 
sovittu. Mikäli PS-säästämistä on tarkoitus tehdä esimerkiksi itsenäisesti 
internetin välityksellä, on säästäjällä oltava ymmärrystä eri sijoitusinstrumenttien 
ominaisuuksista sekä niihin sisältyvistä riskeistä. (Finanssivalvonta 2010).   
Sellaista säästäjää, joka hoitaa sijoituksiaan internetissä, ei voida jatkuvasti 
valvoa. Vaikka PS-sopimuksessa on sovittu säästämisstrategia, -kohteet ja 
riskitaso, pystyy asiakas niin halutessaan poikkeamaan tästä sopimuksesta 
tehdessään itsenäisesti sijoituksia internetissä. Sijoitusstrategian jatkuva 
muuttaminen sopimuksessa ei ole mahdollista. Tässä tapauksessa 
palveluntarjoajan tehtäväksi jää informoida asiakasta, mikäli säästäjän omat 
sijoitukset poikkeavat paljon sovitusta strategiasta, ja asiakas tekee itse 
valinnan siitä, millä linjalla hän sijoittamistaan jatkaa. (Poikonen & Silvola 2010, 
53.) 
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Sijoitusstrategian ja riskitason sopimisen tärkein tavoite on suojata kuluttajaa. 
Mikäli strategian noudattamista kuitenkin valvottaisiin liian tiukasti, ei sijoittajalla 
olisi mahdollisuutta hoitaa säästöjään kovin itsenäisesti esimerkiksi 
verkkopankissa. Mikäli säästämisen aloittaa jo nuorena, on riskitaso 
alkuvaiheessa korkea ja strategian tarve pieni, sillä säästämisaikaa on vielä 
runsaasti. Kun eläkeikä lähenee, ovat säästöt jo suuret, ja silloin strategia on 
merkitsevämpi kuin alussa. (Poikonen & Silvola 2010, 53–54.) 
2.3 Vapaaehtoinen eläkevakuutus 
Vapaaehtoisia eläkevakuutuksia on ollut saatavilla Suomessa koko 
henkivakuutushistorian ajan, mutta ne ovat yleistyneet vasta 1990-luvun 
puolivälin jälkeisenä aikana. Vapaaehtoisiin eläkevakuutuksiin on kertynyt 
säästöjä noin kymmenen miljardia euroa. (Korteila 2010.) 
Eläkevakuutus on vakuutus sitä riskiä varten, että elämme pitkän elämän 
(Poikonen & Silvola 2010, 123). Vapaaehtoisella eläkevakuutuksella 
vakuutuksenottaja varautuu eläkepäiviinsä säästämällä jo työikäisenä 
eläkeikäänsä varten (Pentikäinen & Rantala 1995, 388). Eläkeikäisenä ihmisillä 
on kulutustarpeita, joihin eläkevakuutuksella pyritään varautumaan ja vakuutus 
siirtää tuloja niille, jotka saavat elää pidemmän elämän (Määttänen & Valkonen 
2008, 21).   
Vakuutuksella varaudutaan siis siihen, jos elämme pitkään. 
Vakuutussopimuksessa on kuitenkin yleensä myös henkivakuutusturva, eli jos 
vakuutettu kuolee, voidaan vakuutuksesta maksaa myös edunsaajille 
kuolemanvarakorvausta tai perhe-eläkettä (Eläketurvakeskus 2007, 8.) Jos 
vakuutettu elää pitkään, saa hän vakuutuksesta taloudellista lisäturvaa niille 
vuosille, joita eläkeläisenä on vielä jäljellä (Poikonen & Silvola 2010, 124). 
Kun suuri määrä ihmisiä ottaa eläkevakuutuksen, kertyy eläkevakuutusmaksuja 
myös paljon. Tällä kartutetaan pottia, josta maksetaan niille korvausta, jotka 
elävät tietyn ikäisestä eteenpäin. Vakuutustapahtumana on 
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vakuutussuorituksen edellytykseksi sovittu tapahtuma (Pentikäinen & Rantala 
1995, 82).  Vapaaehtoisessa eläkevakuutuksessa vakuutustapahtuma yleensä 
on se, että henkilö on vielä elossa etukäteen määritetyn iän jälkeen (Poikonen & 
Silvola 2010, 124). Vakuutustapahtuma saattaa olla myös erityistapauksessa 
esimerkiksi puolison kuolema tai avioero (Järvenoja & Saarinen 2001, 181).  
Vakuutus voi olla joko koko loppuelämän turvaava tai määräaikainen. Suurin 
osa vapaaehtoisista eläkevakuutuksista on sovittu koskemaan jotakin 
määräaikaa (Eläketurvakeskus 2007, 8). Mikäli vakuutettu elää hyvin vanhaksi, 
ja eläke on koko loppuelämän turvaava, saa hän eläkeikänään takaisin paljon 
enemmän kuin mitä hän on työikäisenä eläkkeeseensä vakuutusmaksuina 
säästänyt. Joku saattaa kuolla ennen eläkeikää, kun taas toinen elää 
satavuotiaaksi. Tällä kuolevuushyvityksellä voidaan lisätä pitkään elävien 
eläkkeitä. (Poikonen & Silvola 2010, 124.)  
Kun vakuutustapahtuma tapahtuu, eli ihminen jää eläkkeelle tai on jokin muu 
peruste vakuutustapahtumalle, aletaan vakuutukseen säästettyjä varoja 
maksaa takaisin. Tämä maksettava eläke on kertynyt vakuutusmaksuista. Näille 
maksuille on maksusuunnitelma, joka yleensä on joustava. Tämä tarkoittaa, että 
vakuutusmaksuja voidaan maksaa joko suurempina tai pienempinä erinä, kuin 
mitä alun perin maksusuunnitelmassa on sovittu. (Eläketurvakeskus 2007, 9.)  
Vapaaehtoisessa eläkevakuutuksessa on vaihtoehtoina joko korkosidonnainen 
tai sijoitussidonnainen eläkevakuutus. Sijoitussidonnaisesta eläkevakuutuksesta 
voi saada parempaa tuottoa kuin korkosidonnaisesta. Tähän sisältyy kuitenkin 
riski, että jos sijoituskohteet kehittyvät huonosti, voi vakuutussäästöjen arvo 
alentua. Tämä riski vakuutuksen tuotosta ja pääoman säilymisestä on 
asiakkaalla. Tuotto pyritään kuitenkin turvaamaan siten, että eläkeiän 
lähestyessä sijoitusten riskipitoisuutta vähennetään. (Eläketurvakeskus 2007, 
10.)  
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2.4 Vapaaehtoisen eläkesäästämisen verohyöty 
Suomessa verotuetun eläkesäästäminen malli on niin kutsuttu EET-malli. Tässä 
kyseisessä eläkesäästämismallissa maksut ovat vähennyskelpoisia (exempt) 
eikä tuottoja veroteta säästämisaikana (exempt), mutta varat ovat nostettaessa 
veronalaisia (taxed). Tavoite on, että eläkesäästäjän oman pääoman tuotto olisi 
lopulta verovapaata, mutta jotta tämä malli toteutuisi, olisi verokannan oltava 
keskimäärin sama koko eläkesäästämisajan. (Poikonen & Silvola 2010, 74–75.) 
Yhtenä eläkesäästämiseen liittyvänä riskinä on pääomatuloverokannan nousu 
tulevaisuudessa. Jos vero on korkeampi tulevaisuudessa, se voi koskea myös 
niitä eläkesäästöjä, jotka on vähennetty säästöaikana pienemmän prosentin 
mukaan. Jos verokantaa korotetaan ennen säästäjän eläkeikää, voi olla ettei 
oman pääoman tuoton verottomuus välttämättä toteudu. (Poikonen & Silvola 
2010, 76.) 
Vapaaehtoisen eläkesäästämisen verotus on siirrettyä verotusta. Säästäjä saa 
säästämisaikana verovähennyksen maksuista, mutta jos säästöille kertyy 
tuottoa, saa verottaja tämän verolainan ja sille kertyneen tuoton takaisin 
kokonaan silloin, kun eläkesäästöjä nostetaan. Verotuetussa 
eläkesäästämisessä tuotosta ei mene veroa säästämisaikana ja tällöin tuotot 
kasvavat korkoa korolle koko säästöajan. (Poikonen & Silvola 2010, 77.) 
Aiemmin eläkesäästäjällä oli mahdollisuus vähentää verotuksessa 
eläkesäästämisen maksuja vain, mikäli hän säästi eläkevakuutukseen.  Uuden 
PS-lain myötä tämä verovähennysoikeus on laajentunut siten, että myös PS-
tilille säästetyt maksut voi myös vähentää verotuksessa. Kun pääomatulovero 
on vuonna 2010 28 prosenttia, ja jos eläkesäästäjä maksaa eläkevakuutukseen 
tai PS-tilille 5000 euroa vuodessa, on hänen saamansa verohyöty vuodessa 
maksimi, eli 1400 euroa. Tätä suurempaa määrää maksuja ei voi vähentää 
verotuksessa vuodessa. (Koponen 2010, 6).  
Verohyöty syntyy siis siitä, että säästäjä saa vähentää maksut verotuksessa, 
eikä säästöjen tuottoa veroteta vasta kuin niiden nostovaiheessa. Edellytyksenä 
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kuitenkin on, että säästöt ovat nostettavissa vasta eläkeiässä ja varat voidaan 
nostaa eläkeaikana vähintään 10 vuoden aikana. Jos töissä kuitenkin jatkaa 
varsinaisen eläkeiän jälkeen esimerkiksi vuoden, saa eläkesäästöt nostaa 
kahdeksan vuoden aikana. Yksi lisävuosi vähentää varojen nostoaikaa kahdella 
vuodella. (Poikonen & Silvola 2010, 91.) 
Kun säästäjä on eläkkeellä ja alkaa saada tuloa joko eläkevakuutuksesta tai 
PS-sopimuksen perusteella, menee suorituksista pääomatuloveroa. 
Eläkevakuutuksista maksettavien suoritusten verotus vaihtelee sen mukaan, 
milloin säästäminen on aloitettu. 18.9.2009 jälkeen otetuista eläkevakuutuksista 
saatavaa eläkettä verotetaan pääomatuloveroprosentin mukaan. (Pörssisäätiö 
vero-opas 2010, 14).  
Lisäksi verohyödyn saa vasta 18-vuotias säästäjä, tätä nuorempi ei voi 
vähentää maksuja verotuksessa. Jos eläkeikää tulevaisuudessa nostetaan, 
myös säästöjä voi alkaa nostaa vasta eläkkeelle jäädessä. Säästöjä saa nostaa 
kymmenen vuoden aikana siten, että esimerkiksi ensimmäisenä vuonna saa 
nostaa 1/10 osan säästöistä, toisena vuonna 1/9 osan säästöistä ja niin 
edelleen (Koponen 2010, 7). Jos säästösumma on jäänyt pieneksi, 
eläkesäästöjä on kuitenkin mahdollista nostaa vuodessa vähintään 2000 euroa. 
(Koponen 2010, 7-8.) 
3 Eläkesäästösopimuksen myyntiprosessi 
Pankeissa myytäviä eläkesäästämisen vaihtoehtoja on siis kaksi, eläkevakuutus 
tai ps-tili. Vaikka näiden tuotteiden sisältö on erilainen, niiden myyntiprosessi on 
kuitenkin samankaltainen. Myyntiprosessin tulee aina olla yhtä tasalaatuinen, 
jotta kauppa syntyisi. Vaikka asiakas tulisi pankkiin esimerkiksi vain nostamaan 
rahaa tai tilaamaan uutta korttia eikä vaikuttaisi todennäköiseltä 
eläkesäästäjältä, ei koskaan voida tietää, miten hyvin suoritettu myyntiprosessi 
toimisi juuri tämän asiakkaan kanssa. Pankki ei voi olettaa asiakkaan puolesta, 
ettei tämä ole kiinnostunut tuotteesta. Siksi kaikilta asiakkailta voidaan edes 
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myyntiprosessin tarvekartoituksen avulla tiedustella, mikä hänen tilanteensa on. 
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 33.)  
Myyntiprosessia voidaan kuvata monella tavalla. Sitä voidaan nimittää myynnin 
portaiksi, pelisäännöiksi tai myynnin ympyräksi, ja se voidaan jakaa erilaisiin 
osiin. Myyntiprosessi sinällään ja sen sisältö on kuitenkin aina samanlainen. 
Myyntiprosessissa tulisi myyjän keskittyä kaikkiin vaiheisiin alusta loppuun asti 
yhtä huolella kuin varsinaiseen kaupan solmimiseen. (Ojanen 2010, 69.) 
Varsinainen myyntiprosessi myyjän ja asiakkaan välillä on yleensä ohi noin 
tunnissa. Ennen asiakkaan kohtaamista myyjä on yleensä valmistautunut 
tapaamiseen. Kun asiakas tulee paikalle, asiakas kohdataan, hänelle tehdään 
tarvekartoitus, esitellään parhaat vaihtoehdot tarpeiden täyttämiseen ja niiden 
hyödyt asiakkaalle sekä päätetään kauppa ja solmitaan sopimukset. Tämän 
jälkeen voidaan vielä tehdä lisämyyntiä. (Rubanovitsch & Aalto, 33–35.) 
Yrityksessä pitäisi olla kuvattuna myyntiprosessin vaiheet tarkasti, jotta 
työntekijöiden olisi niitä helppo noudattaa. Myyntiprosessin tulisi myös olla 
yhtenäinen koko yrityksessä, ja sen avulla jokaisen työntekijän tulisi pystyä 
saavuttamaan myyntituloksia. Myyntiprosessissa olisi tärkeämpää, että myyjä 
ohjaa asiakasta oikeaan suuntaan kuin se, että myyjä tekee kauppaa 
pelkästään asiakkaan toivomusten pohjalta. Tämä tarkoittaa sitä, että myyjän 
on uskallettava myös ehdottaa asiakkaalle muita ratkaisuja liian tavanomaisten 
ja ilmeisten ostotottumusten tilalle. (Laine 2009, 6–7.) 
3.1 Valmistautuminen  
Hyvä myyjä valmistautuu tapaamiseen ennen asiakkaan kohtaamista. Kun 
myyjä on hyvin valmistautunut, säästyy tapaamisessa aikaa varsinaiseen 
myyntiin. Jos joku muu on sopinut tapaamisen kuin myyjä, riittää että myyjä 
valmistautuu vain tapaamiseen. Mikäli myyjä itse sopii tapaamisen puhelimessa 
asiakkaan kanssa, on myyjän valmistauduttava myös puhelinsoittoon.  
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 42–43.) 
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Valmistautuminen puhelinsoittoon, jolla asiakasta kutsutaan tapaamiseen, ei vie 
muutamaa minuuttia enempää. Ennen soittoa selvitetään perustiedot 
asiakkaasta ja mietitään, mitä asiakkaalle tulisi sanoa. Toista mahdollisuutta 
myyjä tuskin saa, jos hän antaa puhelimessa negatiivisen kuvan asiakkaalle.  
Soittaminen koetaan usein hankalaksi ja ajatellaan, että asiakas ei pidä siitä, 
kun häntä häiritään. Asiakas kuitenkin saattaa toivoa, että tuttu myyjä olisi 
säännöllisesti yhteydessä häneen ja pitäisi asiakkaan ajan tasalla uusista 
tuotteista sekä mahdollisuuksista. Osasta asiakkaista voi olla jopa loukkaavaa, 
jollei myyjä ole yhteydessä häneen. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 54–56.)  
Soiton tavoite eläkesäästämissopimuksen myyntiprosessissa on tapaamisen 
sopiminen. Soittajan on mietittävä valmiita argumentteja, miksi asiakkaan 
kannattaa tulla tapaamiseen. Tuotetta ei kannata yrittää myydä puhelimessa, 
sillä myyminen on helpompaa kasvotusten tapaamisessa. Soitossa on oltava 
jokin koukku, jolla asiakas saadaan suostumaan tapaamiseen. Yrityksellä on 
oltava jotain tarjottavaa asiakkaalle. Jollei asiakas innostu perusteluista, 
voidaan hänelle tehdä tarvekartoitusta puhelimessa, ja myyjä voi tämän 
perusteella löytää lisää perusteluita. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 56–58.) 
Puhelinsoitto sisältää ensimmäisenä esittäytymisen.  Tämän jälkeen kerrotaan, 
miksi asiakkaalle soitetaan ja heitetään syötti. Tämän jälkeen asiakkaalle 
perustellaan tapaamisen hyötyjä ja kerrotaan tapaamisen sisällöstä. Lisäksi 
kerrotaan, että tapaamisen aikana kartoitetaan asiakkaan kokonaistilanne. 
Tämän jälkeen asiakkaalle tarjotaan kahta tapaamisajankohtaa. Asiakas joko 
sopii tapaamisen tai ei. Jos asiakas ei halua tavata, voidaan puhelua jatkaa 
myyntiprosessin mukaisesti. Puhelu päätetään aina ystävällisellä ja asiallisella 
sävyllä. On tärkeää, että puhelusta jää joka tapauksessa puhelusta positiivinen 
kuva sekä myyjästä että yrityksestä. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 60.)  
Sen jälkeen kun myyjä on saanut sovittu tapaamisen, tulisi hänen valmistella 
varsinaista tapaamista. Tällöin myyjä hankkii asiakkaasta mahdollisimman 
paljon tietoa. Lisäksi myyjä voi esitäyttää erilaisia lomakkeita ja kaavakkeita, 
joita tapaamisessa tarvitaan, sekä kerätä esittelymateriaalia valmiiksi. Tällöin 
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aikaa vapautuu varsinaiseen kohtaamiseen, eikä myyjän tarvitse käyttää 
suurinta osaa ajasta tietokoneen ruutua tuijottaen. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 
42–43.) 
Asiakaskohtaamiselle on myös asetettava selkeä myyntitavoite ja 
valmistauduttava mahdollisiin kysymyksiin. Näihin kysymyksiin voi etsiä valmiita 
vastauksia, joilla asiakkaalle pystyy perustelemaan esimerkiksi sen, miksi oman 
yrityksen tuote on parempi kuin kilpailijoilla. Asiakkaalle on oltava jokin 
konkreettinen perustelu. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 44–46).  
3.2 Kohtaaminen 
Kun tapaaminen on sovittu ja valmistelut tehty, on aika kohdata asiakas. Tällöin 
ensivaikutelma on tärkeä.  Ihmiset saavat ensivaikutelman toisesta jo 3-5 
minuutin aikana ja ensisijaisesti sanomattomin keinoin. Ensivaikutelma syntyy 
siis suurelta osin kehonkielen, ilmeiden ja äänensävyn kautta, eikä sen kautta 
mitä sanomme. (Chitwood 1998, 89–90.) 
Myyjän on esiteltävä itsensä, jolloin asiakas ole jo entuudestaan tuttu. On 
tärkeää tervehtiä asiakasta iloisesti, kätellä ja katsoa asiakasta silmiin. 
Myyntikeskustelun avaus voidaan tehdä avoimella kysymyksellä, esimerkiksi 
kysymällä, mitä asiakkaalle kuuluu.  (Chitwood 1998, 90.)  
Myyjän tehtävä on ohjata myyntikeskustelu oikeaan suuntaan. Kun esittely on 
tehty ja keskustelu avattu avoimella kysymyksellä sekä jutustelulla, aletaan 
rakentaa siltaa siihen, miksi asiakas on tapaamiseen kutsuttu. Tällöin myyjä 
kertoo, että asiakkaalle soitettiin esimerkiksi, koska hän ei ole vuoteen käynyt 
neuvottelussa, ja nyt olisi aika käydä läpi kaikki hänen pankkiasiansa. Tai 
voidaan kertoa, että asiakas pyydettiin tapaamiseen, koska hänelle olisi 
tarjottavissa uusia etuja tai tuotteita, joista hän voisi olla kiinnostunut. Sillan 
avulla pyritään pääsemään nopeasti varsinaiseen kartoitusvaiheeseen. (Vuorio 
2008, 62–64.) 
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3.3 Tarvekartoitus 
Tarvekartoitus on myyntiprosessin tärkein vaihe. Tämän vaiheen tarkoituksena 
on selvittää asiakkaan kaikki tarpeet ja sen perusteella löytää juuri tälle 
asiakkaalle sopivat tuotteet ja palvelut. Tarvekartoitus voi parhaimmillaan johtaa 
esimerkiksi pitkäaikaiseen asiakassuhteeseen, tyytyväisempiin asiakkaisiin, 
asiakkaan ostojen keskittymiseen yhteen yritykseen tai tietylle myyjälle sekä 
myynnin kasvuun. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 77.)  
Tarvekartoitus on pitkälti asiakkaan kuuntelemista. Kun asiakas saa puhua, on 
hän tyytyväisempi kuin vain jos myyjä puhuu. ”Mitä enemmän asiakkaasi 
puhuvat, sitä enemmän he pitävät sinusta” (Chitwood 1998, 93).  
Myyjän tehtävänä on saada asiakas puhumaan kyselemällä häneltä avoimia 
kysymyksiä. Tällaisia avoimia kysymyksiä, joilla asiakkaiden tarpeita voidaan 
kartoittaa, ovat esimerkiksi kuka, mikä, mitä, missä, miksi, kuinka ja milloin. 
Avoimiin kysymyksiin asiakas ei voi vastata pelkästään kyllä tai ei. Tarkoitus on 
saada asiakas puhumaan paljon ja antamaan tietoa itsestään. Avoin kysymys 
voisi olla esimerkiksi seuraava: Millaisen eläketurvan luulette saavanne työ-
eläkkeestänne?  (Vuorio 2008, 65.)  
Avoimien kysymysten lisäksi voidaan esittää jatkokysymyksiä, joilla pyritään 
täsmentämään asiakkaan tarve. Johdatteleviin kysymyksiin on kaksi 
vastausvaihtoehtoa, kyllä tai ei. Tällainen johdatteleva kysymys voi olla 
esimerkiksi seuraava: Teillä ei siis ole olemassa eläkevakuutusta, eikö totta?     
(Vuorio 2008, 65.)  
Kartoitusvaiheessa on tärkeää antaa asiakkaan kertoa omista toiveistaan, 
tarpeistaan ja haaveistaan. Keskustelua voidaan viedä esimerkiksi eläkeiän 
suunnitelmiin. Voidaan maalailla mielikuvaa Espanjan aurinkorannasta, jossa 
asiakas haaveilee eläkepäiviä viettävänsä. Kun asiakas saa puhua, hän tuntee 
itsensä tärkeäksi ja huomatuksi. Hyvä kyselytekniikka on tärkeä 
kartoitusvaiheessa. (Vuorio 2008, 66.)  
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Mikäli tarvekartoitusta ei tehdä huolellisesti ja asiakkaalle ei löydetä oikeaa 
tuotetta, on asiakas yleensä pettynyt ja tämä vahingoittaa asiakassuhdetta. Sen 
sijaan asiakkaaseen, joka on saanut juuri tarpeitaan vastaavan tuotteen, on 
yleensä helpompi luoda pitkäaikainen ja kestävä asiakassuhde. (Rubanovitsch 
& Aalto 2007, 79.)  
Kun myyjä kuuntelee asiakasta, hän löytää myös sopivia myyntiargumentteja. 
Jos asiakas on vaikka kertonut, että häntä arveluttaa eläkeiän tulojen riittävyys, 
voidaan PS-tilin myynnissä argumenttina käyttää juuri tätä. Myös muiden 
perheenjäsenten tilannetta nyt ja lähitulevaisuudessa on hyvä selvittää, jotta 
päästään tarjoamaan asiakkaalle kokonaisvaltaisempia ratkaisuja.              
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 88–89.)   
3.4 Hyötyjen esittely 
Kartoituksen perusteella myyjä pystyy tarjoamaan asiakkaalle tuotteita, jotka 
vastaavat hänen tarpeisiinsa. Tämä vaihe on myyjän puheenvuoro. Myyjä ei 
pelkästään selosta tuotteista, vaan hän esittelee tarvekartoituksen perusteella 
juuri niitä hyötyjä, joita tuotteesta on tälle asiakkaalle (Vuorio 2008, 69).  
Koska eläkesäästösopimukset eivät poikkea paljoa eri tarjoajien välillä, on 
asiakkaan saatava jotain lisäarvoa yrityksestä. Esimerkiksi pienen 
paikkakunnan pankki voi turvautua paikallistuntemukseensa ja suurempi pankki 
taas kansainvälisyyteen. Eri ihmiset arvostavat eri asioita. Näitä seikkoja voi 
kalastella jo tarpeiden kartoituksen aikana. Mikäli asiakkaalla on vaikka 
vakuutukset eri yhtiössä, kuin missä hän nyt on neuvottelemassa 
eläkesäästämisestä, voi myyjä kertoa asiakkaalle oman yrityksensä eduista 
asiakkaalle. Näitä etuja voivat olla vaikka sijoitusasiantuntijat, jotka neuvovat 
pitkäaikaissäästämisessä. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 98).  
Asiakas ostaa tuotteen tai palvelun siitä saamansa hyödyn vuoksi. Hän ei osta 
tuotetta pelkästään, jos se on halpa. Asiakkaalle pitäisi saada myytyä idea 
tuotteesta: mitä hän saa, jos hän ostaa eläkevakuutuksen? Hän saa turvaa 
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eläkepäiville, lisävaroja matkusteluun, parempaa elämänlaatua ja niin edelleen. 
Kun tarvekartoitus on tehty kattavasti, myyjä osaa kertoa tuotteesta juuri ne 
faktat ja ominaisuudet, joista asiakas on kiinnostunut. Myyjän on myös hallittava 
tuotteet ja jopa kilpailijan tuotteita, jotta hän herättäisi luottamusta asiakkaassa. 
(Vuorio 2008, 69.)  
Myyntiargumentteina hyötyjä esitellessä voidaan käyttää esimerkiksi tuotteen 
teknistä laatua, käyttö-, arvostus-, tai taloudellisia perusteluja sekä 
hintaperustelua. Myyjän on hyvä muuttaa tuoteominaisuudet eduiksi, joiden 
vuoksi asiakkaan kannattaa tuote hankkia. PS-tilin myynnissä voidaan 
käyttöperusteluna hyödyntää esimerkiksi eläkesäästämisen tekemistä 
verkkopankissa omalta kotisohvalta. Taloudellisena perusteluna voidaan 
mainita verovähennykset, joita tehdyistä eläkesäästöistä saa. (Vuorio 2008, 71.)  
Myyjän kannattaa hyötyjen esittelyssä hyödyntää niin kutsuttua ylhäältä alas -
myyntiä. Tässä mallissa asiakkaalle esitellään ensiksi kaikkein laadukkain ja 
kattavin vaihtoehto. Mikäli on pakko, tullaan valikoimassa alaspäin. Tällöin on 
todennäköisempää, että asiakas ostaa arvokkaampaa kuin jos myyjä lähtisi 
tekemään kauppaa kaikkein edullisimmilla tuotteilla. (Rubanovitsch & Aalto 
2007, 99.)  
Jokainen asiakas arvostaa sitä, jos hänelle tarjotaan parhaita mahdollisia 
tuotteita. Vaikka asiakas ei näitä ostaisi, on nämä tuotteet ainakin esiteltävä. 
Asiakas saattaa kokea loukkaavana sen, jos häntä pidetään alempiarvoisena ja 
hänen puolestaan päätetään, mihin hänellä on varaa ja mihin ei.  Asiakkaalle ei 
tarvitse tarjota ylimitoitettua tuotevalikoimaa, mutta pyrkiä vastaamaan 
asiakkaan tarpeisiin niihin parhaiten sopivilla vaihtoehdoilla. (Rubanovitsch & 
Aalto 2007, 99–100.)  
Kun hyötyjä esitellään asiakkaalle, on keskustelun oltava yksinkertaista ja 
helposti ymmärrettävää. Myyjän on puhuttava asiakkaan kieltä. Liian hankalat 
sanat tai tuoteominaisuudet voivat saada asiakkaan hämilleen. On 
varmistettava, että asiakas ymmärtää mitä myyjä kertoo. Liian pitkä tuotteen 
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ominaisuuksien esittely ei lisää asiakkaan ostohalukkuutta. Sen sijaan ne 
ominaisuudet, joista on asiakkaalle oikeasti hyötyä, myös kiinnostavat 
asiakasta. Siksi asiakkaalle on pystyttävä kertomaan kokonaisratkaisu eli miten 
asiakkaan asiat paranevat ja miten hän hyötyy, jos asiakas ostaa tuotteen.        
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 108–110.) 
3.5 Vastaväitteet 
Asiakas saattaa tämän tuote- ja hyötyesittelyn yhteydessä ja sen jälkeen esittää 
vastaväitteen. Tämä ei ole ongelma vaan haaste myyjälle. Myyjän on tiedettävä 
oikeat vastaukset näiden vastaväitteiden taklaamiseksi ja oltava valmistautunut 
näihin väitteisiin. Tässä vaiheessa on hyvä varmistaa, että asiakas on 
ymmärtänyt kaiken oikein. Mikäli hän ei ole ymmärtänyt jotain, saattaa se olla 
este kaupanteolle. (Ojanen 2010, 88.)  
Vastaväitteet on aina käsiteltävä, vaikka ne olisivat pieniäkin. Vastaväitteitä 
esittäessään asiakas saattaa yrittää painostaa myyjää tai alustaa keskustelua 
hinnasta. Tällöin asiakas toivoo, että myyjä tarjoaa esimerkiksi alennuksia, 
koska pelkää asiakkaan menettämistä. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 117–118.)  
Jos asiakas esittää vastaväitteen, ja myyjä käsittelee sen asiantuntevasti, on 
este ylitetty ja kauppa hieman lähempänä. Jos asiakas vertailee tuotetta 
kilpailijan tuotteeseen, ei sitä pidä mennä haukkumaan, koska asiakas saattaa 
loukkaantua. Jos myyjä osaa perustella tuotteen hyödyt ja edut hyvin, voi 
asiakas unohtaa vastaväitteensä, kun hän huomaa tuotteen olevan itselleen 
tärkeä. Tällöin asiakas saattaa ostaa myös kalliimman tuotteen kuin mitä oli 
aikaisemmin ajatellut. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 118–120.)  
3.6 Kaupan päättäminen 
Kun tarvekartoitus sekä hyötyjen esittely on tehty hyvin ja vastaväitteet on saatu 
kumottua, on kaupan päättäminen helppoa. Mikäli myyntiprosessin alkuun ei ole 
panostettu tarpeeksi, saattaa kaupan loppuun saattaminen olla hankalaa, tai 
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kauppaa ei saada tehtyä lainkaan. Mikäli kauppaa ei saada tehty heti ensi 
tapaamisella voi asiakas mennä kilpailijalle, unohtaa mistä on puhuttu tai luopua 
kokonaan ostoksesta tai hankinnasta. Jos kauppaa ei saada tehtyä 
ensimmäisellä tapaamisella, pitäisi myyjän sopia uusi ajankohta neuvottelulle tai 
yhteydenotolle. Mikäli asiakas epäröi esimerkiksi PS-tilin avaamista, voisi myyjä 
ottaa yhteyttä asiakkaaseen parin päivän päästä, kunhan asiakkaalle sopii.            
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 121–122.)  
Koko myyntiprosessin tavoitteena on saada aikaan kauppa. Myyjällä pitää olla 
motivaatio kohdallaan, jotta kauppa onnistuisi. Myyjän on arvostettava 
asiakastaan ja tunnettava, että myyntitilanne hyödyllinen (Ojanen 2010, 92). 
Hyvä pohjatyö on erittäin tärkeää, jotta kauppa saadaan päätökseen. (Ojanen 
2010, 93.)  
Jotta oikea kaupantekopaikka löytyisi, on myyjän tunnusteltava tilannetta. Liian 
aikaisin tehty tarjous voi pelästyttää asiakkaan, kun taas liian pitkäksi venynyt 
hyötyjen esittely väsyttää asiakasta. Jossain näiden välimaastossa on otollisin 
aika saattaa kauppa päätökseen. Tässä tilanteessa tuotteesta on tullut esiteltyä 
riittävästi hyötyjä asiakkaalle. Jos asiakkaasta välittyy ostosignaaleja, voi 
tarjouksen tehdä. Mikäli asiakas ei ole aivan selvästi vielä ostamassa, voi myyjä 
tehdä vielä yhteenvetoa hyödyistä ja esitellä vaihtoehdot, sekä tehdä 
tarjouksen. (Vuorio 2008, 77.)  
Asiakkaan ostosignaalin tunnistaa siitä, kun asiakas muuttaa käyttäytymistään. 
Tällainen käyttäytymisen muutos on esimerkiksi se, jos asiakas alkaa kysellä 
esimerkiksi tuotteen toimitusajankohdasta tai hinnasta. Myyjä vastaa tällöin 
asiakkaan kysymyksiin ja kysyy vastakysymyksiä, joilla hän jouduttaa kaupan 
päättämistä. (Vuorio 2008, 77.)   
Asiakas voi välittää ostosignaaleja myös kiertoilmaisuina. Asiakas saattaa 
kysyä esimerkiksi lisätietoa jostain asiasta, ja tämä kertoo aidosta 
kiinnostuksesta tuotetta kohtaan. Asiakas saattaa myös kertoa, että on 
tutustunut tuotteeseen tai asiaan aiemmin. Nämä signaalit eivät ole suoria 
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kysymyksiä myyjälle, mutta näistä myyjä voi päätellä, että asiakasta oikeasti 
kiinnostaa tuote, ja hän on saattanut käydä siihen jo vaikka kilpailijalla 
tutustumassa. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 127–128.)  
Myyjän on oltava asiakkaan apuna ratkaisua tehdessä. Hänen täytyy pystyä 
suosittelemaan asiakkaalle hänen tarpeitaan vastaavaa tuotetta tai palvelua. 
Nuori, joka on ensimmäisessä työpaikassaan, mutta haluaa jo nyt alkaa 
säästää eläkepäiviä varten, saattaa kysyä, kumpaa tuotetta myyjä suosittelisi: 
eläkevakuutusta vai PS-tiliä. Tällöin myyjän on tarvekartoituksen perusteella 
osattava vastata, jottei kauppa mene sivu suun. Asiakas odottaa saavansa 
myyjältä tukea. Myyjä voi sanoa asiakkaalle esimerkiksi, että ”kertomasi 
perusteella pidän PS-tiliä juuri sinulle parhaana eläkesäästämisvaihtoehtona”.      
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 123.)  
Myyjän täytyy pyytää asiakkaalta ostopäätöstä (Vuorio 2008, 75). Asiakkaalle ei 
tulisi vain antaa esitteitä mukaan, ja sanoa, että hän varmaankin haluaa miettiä 
asiaa vielä seuraavaan päivään. Kauppa pitäisi pystyä solmimaan heti ensi 
tapaamisella. Myyjän pitää uskaltaa mennä epämukavuusalueelle, eli pyytää 
päätöstä. Jos myyjä pelkää torjutuksi tulemista, ei kauppa ainakaan synny. 
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 122–126.)  
Kaupan päättämiseen on monta eri mallia. Asiakkaalle voi ensinnäkin tehdä 
suoran ehdotuksen kaupan päättämiseksi. Tällöin myyjä ehdottaa asiakkaalle 
esimerkiksi eläkevakuutussopimuksen tekemistä. Toinen tapa on tarjota 
asiakkaalle kaksi erilaista vaihtoehtoa, joista asiakas voi valita (Mälkiä 1990, 
150). Nämä vaihtoehdot voivat olla esimerkiksi PS-tili ja eläkevakuutus. Tällöin 
asiakas saa valtaa päättää mitä hän haluaa, mutta myyjä ohjailee asiakasta 
kuitenkin kohti kaupan päättämistä. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 129.)  
Myyjä voi myös käyttää referenssimenetelmää, jossa hän voi esimerkiksi kertoa 
asiakkaalle, että on juuri viime viikolla avannut PS-tilin juuri samassa tilanteessa 
olevalle nuorelle. Näin myyjä osoittaa omaa asiantuntemustaan ja kertoo, että 
on pystynyt ratkaisemaan ennenkin samankaltaisen tilanteen. Jos asiakas 
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epäröi kovasti, on myyjän osoitettava ymmärrystä. Myyjä ei saa olla hyökkäävä 
ja päällekäyvä. Asiakkaasta ja hänen ajatuksistaan on oltava kiinnostunut. 
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 129–130.)  
Kysymysmuotoisella suostuttelulla myyjä pyrkii varmistamaan, että tuote vastaa 
asiakkaan tarpeita. Samalla myyjä hakee asiakkaalta ostopäätöstä. Tällainen 
suostuttelu voidaan toteuttaa esimerkiksi kysymällä: ”Ymmärsinkö oikein, olette 
siis kiinnostunut avaamaan PS-tilin ja tämä tuote vastaa teidän 
vaatimuksianne?” (Rubanovitsch & Aalto 2007, 130.)  
Yhteenvedolla voidaan osoittaa asiakkaalle, että tuote on todellakin hänelle 
sopiva, ja vastaa hänen tarpeitaan. Kun asiakkaalle kerrataan loogiset syyt 
hankkia tuote, vahvistuu hänen uskonsa, että hän on tehnyt oikean päätöksen. 
(Chitwood 1998, 255.) 
Kaupan syntymistä voidaan hakea myös kyselemällä asiakkaalta kysymyksiä, 
joihin hän voi vastata ”kyllä”. Näiden vastausten jälkeen myyjä voi tiedustella 
ostopäätöstä, johon vastaus mahdollisesti on myös myönteinen. Kauppa 
voidaan solmia esimerkiksi kysymällä: ”Haluatteko tämän ratkaisun?” tai 
”Laitetaanko nimet paperiin?” (Rubanovitsch & Aalto 2007, 131.)  
Kaupan päättämiskysymyksen tulee olla yksinkertainen. Sitä ei saa pilata 
puhumalla kysymyksen päälle. Tällainen vääränlainen tapa kysyä on 
esimerkiksi: ” Tehdäänkö kaupat… vai vertailetteko vielä eri vaihtoehtoja” 
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 134). Tällä kysymyksellä myyjä pilaa 
kaupantekohetken ja antaa asiakkaalle mahdollisuuden vetäytyä. Suora 
kysymys on hyvä, sillä jos myyjä kysyy että laitetaanko nimet paperiin, on 
vastaus kyllä tai ei, ja tästä päästään kaupanteossa eteenpäin (Vuorio 2008, 
74). Jos vastaus on kielteinen, voi myyjä tiedustella, miksi asiakas ei halua 
ostaa tuotetta. Tällöin asiakkaan epäilyt on vielä mahdollista kumota, ja kauppa 
saada vielä sen jälkeen tehtyä. Jos kaupan jättää auki, ja asiakas ”jää 
miettimään asiaa”, on paljon suurempi todennäköisyys, ettei kauppaa synny 
lainkaan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 133–134.)  
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Kun myyjä saa asiakkaalta kieltävän päätöksen, on tähän löydettävä syy. 
Parhaita kysymyksiä tähän ovat esimerkiksi: ”Mikä teitä vielä mietityttää?” 
Asiakkaalta voi myös kysyä, onko myyjä esittänyt jonkin asian epäselvästi. 
Monesti asiakas ei välttämättä ymmärrä tuotetta tai sen ominaisuuksia, jos 
myyjä käyttää liian vaikeita ilmaisuja. Epäilyt on käännettävä positiivisiksi 
asioiksi.  (Rubanovitsch & Aalto 2007, 136–140.)  
Mikäli vastaus on ei, voi myyjällä olla takataskussa esimerkiksi jonkin etu, jolla 
asiakkaan saa vielä koukkuun. Tämä voi olla vaikkapa kaupanpäällinen, jonka 
avulla kauppa vielä yritetään saada aikaiseksi. (Vuorio 2008, 76.)  
Kun kauppa on saatu sovittua, tulee sopimuksen solmimisen vuoro. Tällöin 
käydään vielä läpi sopimuksen pääkohdat ja muut tärkeät asiat. Asiakasta on 
kiitettävä kaupasta ja siitä, että hänen kanssaan oli mukava asioida. Koko 
myyntiprosessin on oltava miellyttävä, sillä asiakas ei saa kokea, että myyjää 
kiinnostivat ainoastaan asiakkaan rahat. Kun sopimus on solmittu, ei 
asiakassuhde pääty siihen. Vaikka kauppa olisi syntynyt, tai ei synny lainkaan, 
on asiakasta kohdeltava hyvin ja pyrittävä luomaan pitkäaikaisia 
asiakassuhteita. Tällä tavalla varmistetaan, että seuraavalla kerralla kun 
asiakkaalla on ostotarpeita, hän voi palata tutun myyjän luokse. (Rubanovitsch 
& Aalto 2007, 149–150.) 
3.7 Lisämyynti 
Jos tarpeiden kartoitus on tehty hyvin, voidaan löytää myös muita tuotteita, jotka 
olisivat asiakkaalle sopivia. Kun myyjä tekee kokonaisvaltaisen ehdotuksen 
asiakkaalle, voi asiakas valita mitä hän pitää tärkeänä itselleen. Myyjän on 
tunnettava tuotteet, joita yrityksellä on tarjota. Jos kärkituotteena myynnissä on 
esimerkiksi eläkevakuutus, voi tässä yhteydessä ottaa esille myös muut 
vakuutukset tai säästämisen. Lisämyynnin tulisi olla lisäpalvelua, josta asiakas 
hyötyy. Kun yksi tuote on saatu myytyä, on asiakkaalla yleensä lompakko auki, 
ja tämän pohjalta on hyvä jatkaa keskustelua esimerkiksi asiakkaan muistakin 
pankkiasioista kuin eläkesäästämisestä. (Ojanen 2010, 97–100.) 
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Otollisin aika lisämyynnille on ensitapaaminen, sillä asiakkaan ostohalukkuus 
laskee sen jälkeen. Jos lisämyyntiä suunnittelee tekemänsä vasta 
ostotapahtuman jälkeen, täytyy koko myyntiprosessi aloittaa jälleen alusta. 
Sekä myyjälle että asiakkaalle olisi helpointa jos samalla tarpeiden 
kartoituksella ja samalla tapaamisella hoidettaisiin asiakkaan kaikki pankki- ja 
vakuutusasiat kuntoon. Kun yritys auttaa asiakasta hänen asioissaan 
kokonaisvaltaisesti, on tuloksena tyytyväinen asiakas (Ojanen 2010, 100).  
Myyjän on oltava aktiivinen, sillä asiakas ei osaa kysyä, eikä tiedä kaikista niistä 
tuotteista, jotka juuri hänen tarpeisiinsa olisivat sopivia. (Rubanovitsch & Aalto 
2007, 152–153.)  
4 CASE: NUORTEN AIKUISTEN ELÄKESÄÄSTÄMISEN 
EDISTÄMINEN PANKKI X:SSÄ 
4.1 Taustaa 
Pankki X toimii Suomessa sekä muissa Pohjoismaissa ja Baltian maissa. 
Pankilla on noin 10 miljoonaa asiakasta ja työntekijöitä noin 35 000. Pankki X 
tarjoaa asiakkailleen pankkipalveluja, varainhoidon palveluja sekä 
vakuutuspalveluja. Pankki X:n arvoihin kuuluu toimia asiakaslähtöisesti ja 
asiantuntevasti. Pankki pyrkii myös luomaan pitkäaikaisia asiakassuhteita. 
(Pankki X:n internetsivut 2010.) 
Pitkäaikaisten asiakassuhteiden luomiseen kuuluu myös se, että pankki X 
tarjoaa asiakkailleen omia vapaaehtoisen eläkesäästämisen tuotteitaan osana 
muita palveluitaan. Kun laki sidotusta pitkäaikaissäästämisestä tuli voimaan 
vuonna 2010, toi pankki X markkinoille oman tuotteensa sidottuun 
pitkäaikaissäästämiseen. Pankki X:llä oli jo aiemmin ollut tarjolla asiakkaille 
vapaaehtoinen eläkevakuutus.  
Tällä hetkellä pankki X:n molemmat tuotteet ovat myynnissä. Kuitenkaan Itä-
Pirkanmaalla sijaitsevassa toimipisteessä ei tällä hetkellä ole suurta kysyntää 
eläkesäästämisen tuotteista nuorten aikuisten keskuudessa. Tilanne on 
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oletettavasti melko samankaltainen muissakin pankki X:n toimipisteissä 
Suomessa. Aihe tutkimukselle löytyi tätä kautta.  
4.2 Menetelmät 
Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena tutkimuksena haastatteluina. Tutkimusta 
varten haastateltiin sekä pankki X:n työntekijöitä Itä-Pirkanmaalta, että Itä-
Pirkanmaalla asuvia nuoria aikuisia. Jos tutkimus olisi toteutettu kyselynä, olisi 
tarpeeksi suurta joukkoa nuoria aikuisia Itä-Pirkanmaan alueelta ollut vaikea 
tavoittaa, varsinkin kun kaikki tutkittavat henkilöt eivät ole pankki X:n omia 
asiakkaita. Haastatteluilla pyrittiin saamaan pieneltä joukolta nuoria aikuisia 
enemmän ja syvällisemmin tietoa aiheesta, kuin mitä pelkällä kyselylomakkeella 
olisi saatu. Haastattelu valittiin menetelmäksi myös siksi, että haastateltavilta 
voitiin pyytää myös perusteluilta niille mielipiteille, joita he esittivät. Pankki X:n 
Itä-Pirkanmaan toimipisteen henkilökuntaa ei taas määrällisesti ole niin paljoa, 
että kyselylomakkeella tehdystä tutkimusta olisi saanut riittävästi tietoa. Siksi 
tutkimus toteutettiin myös heille haastatteluina, joilla saadaan enemmän tietoa 
kuin pelkällä kyselylomakkeella.  
Tutkimukseen valitut nuoret aikuiset on pyritty valitsemaan siten, että he ovat 
erilaisissa elämäntilanteissa, koska tutkimusta varten pystyttiin haastattelemaan 
vain pieni määrä ihmisiä.  Osa nuorista aikuisista on opiskelijoita, osa 
työelämässä, osa perheellisiä ja osa ei. Osa asuu vuokralla, osa 
omistusasunnossa ja osa vanhempiensa omistamassa asunnossa. Nuoret 
aikuiset ovat myös erilaisilta aloilta työelämästä.  
Sekä nuorille aikuisille että pankin henkilökunnalle suunnatut haastattelut on 
toteutettu strukturoituina lomakehaastatteluina eli haastattelun kysymykset on 
mietitty etukäteen. Lomakehaastattelu valittiin menetelmäksi, koska tiedossa oli 
täsmällisiä kysymyksiä, joihin haluttiin saada vastauksia, ja valmiiksi mietittyjen 
kysymysten pohjalta haastattelut oli helppo toteuttaa. Teemahaastattelussa tai 
avoimessa haastattelussa olisi ollut riskinä, että keskustelu olisi poikennut 
aiheesta, ja haluttuihin kysymyksiin ei olisi saatu vastausta.  
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Haastattelut on suoritettu yksilöhaastatteluina, koska jos paikalla olisi useampi 
ihminen keskustelemassa, ei keskustelu välttämättä olisi yhtä avointa, varsinkin 
kun eläkesäästäminen koskee ihmisten taloudellisia asioita, joista suomalaiset 
eivät yleensä niin mielellään keskustele vieraiden ihmisten seurassa. 
Yksilöhaastatteluilla pyrittiin saamaan haastateltavat avautumaan tutkijalle 
aiheesta mahdollisimman paljon.  
Tutkimusta varten haastateltiin viittä nuorta ja neljää pankin työntekijää. 
Haastattelut suoritettiin loka- ja marraskuun 2010 aikana. Koska haastatteluun 
oli valmis kyselylomake, kirjoitettiin haastateltavien vastaukset puhtaaksi jo 
haastattelutilanteessa, eikä haastatteluita nauhoitettu. 
  
4.3 Tutkimustulosten analysointi 
Taustatiedot 
Tutkimusta varten haastateltiin viittä nuorta aikuista. Näiltä nuorilta kysyttiin 
ensiksi taustatiedoiksi ikä, sukupuoli, elämäntilanne, asumismuoto, siviilisääty ja 
ylin koulutusaste. Haastateltavat ovat jatkossa nuoret A, B, C, D ja E.  
A on 28 vuotta vanha mies, joka käy kokopäivätöissä, asuu avoliitossa ja 
vanhempiensa omistamassa asunnossa. Hänen ylin koulutusasteensa on lukio 
sekä ammattikoulu. 
 B on 23 vuotta vanha mies, joka on kokoaikainen opiskelija, asuu avoliitossa ja 
vuokralla. Hänen ylin koulutusasteensa on lukio.  
C on 23 vuotta vanha nainen, joka on kokoaikainen opiskelija, asuu yksin ja 
vuokralla. Hänen ylin koulutusasteensa on lukio.  
D on 22 vuotta vanha nainen, joka on kokopäivätyössä, asuu puolison kanssa 
avoliitossa ja puolison omistamassa asunnossa. Hänen ylin koulutusasteensa 
on lukio.  
  
 
 
 
 
 
 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Elisa Oittinen   
33 
E on 27 vuotta vanha mies, joka on kokopäivätöissä, asuu avoliitossa ja 
omistusasunnossa. Hänen ylin koulutusasteensa on ammattikoulu.  
Tutkimusta varten haastatelluilta viideltä pankin työntekijältä pyydettiin 
taustatietoina vain heidän sukupuolensa ja toimenkuvansa pankissa. Kaikki 
haastatellut olivat naisia, ja heistä kolme toimii pankissa pankkineuvojana ja 
yksi sijoitusasiantuntijana. Haastatellut pankkineuvojat ovat jatkossa henkilöt F, 
G, H ja sijoitusasiantuntija on henkilö I.   
Nuorten haastattelut 
Nuorilta kysyttiin ensin, millaisen myyjän kanssa he mieluiten keskustelisivat 
vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä ja miten he haluaisivat myyjän ottavan 
heihin yhteyttä. A vastasi, että myyjän tulisi olla asiantunteva, palvelunhaluinen 
ja ystävällinen. B haluaisi myyjän olevan kokenut. C ja E halusivat myyjän 
olevan positiivinen, ja D helposti lähestyttävä. Haastateltavista A, C, D ja E 
haluaisivat saada pankista joko kirjeen tai puhelun, jossa kutsuttaisiin 
tapaamiseen. Haastateltavista B oli sitä mieltä, että soitto olisi liian 
tungettelevaa, ja häntä saisi mieluummin lähestyä kirjeellä.  
Nuorilta kysyttiin seuraavaksi, millaisia odotuksia heillä olisi sellaisesta 
tapaamisesta pankissa, jossa käsiteltäisiin vapaaehtoista eläkesäästämistä. 
Haastateltava A vastasi, että hän odottaisi kuulevansa millainen tuotto on 
odotettavissa, mitä säästäminen maksaa, mitä hyötyjä siitä on ja mihin 
vapaaehtoinen eläkesäästäminen sitoo. B haluaisi kuulla tuotteiden hyvät ja 
huonot puolet. C odottaisi kuulevansa, että säästäminen on helppoa, eikä vaadi 
häneltä toimenpiteitä. D haluaisi kuulla, paljonko nykyisellä palkalla saa eläkettä 
ja E haluaisi saada lisätietoa ylipäätään koko asiasta sekä jonkinlaisen 
laskelman.  
Seuraavaksi kysyttiin, uskovatko nuoret, että lakisääteinen eläke on 
tulevaisuudessa riittävä turvaamaan heidän toimeentulonsa eläkeläisenä, ja 
miksi he uskovat tai eivät usko eläkkeen olevan tulevaisuudessa riittävä. A 
toivoo, että eläke on riittävä. C ja E eivät uskoneet lakisääteisen eläkkeen 
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olevan riittävä. B:n mukaan asiasta ei ole vielä varmuutta ja D:llä ei ollut 
käsitystä asiasta, mutta hän uskoisi, että kahden ihmisen eläkkeillä tulisi 
toimeen. E ei usko, että eläke riittää, koska hän on tottunut kuluttamaan 
enemmän, kuin mitä lakisääteinen eläke tulevaisuudessa on. B:n mukaan 
julkisuudessa käyty keskustelu on antanut kuvan, että eläkkeet tulevat olemaan 
huonommat tulevaisuudessa ja C:n mukaan jo nykyiset eläkkeet ovat niin 
huonoja, ettei hän usko eläkkeen olevan riittävä. D uskoo, että lakisääteisellä 
eläkkeellä pärjää, koska kaikki hänen eläkkeellä olevat tuttunsa pärjäävät tällä 
hetkellä taloudellisesti. 
Nuorilta kysyttiin tämän jälkeen, miten paljon ja mitä he tietävät vapaaehtoisesta 
eläkesäästämisestä ja miksi he pitävät tai eivät pidä asiaa tärkeänä. A ei tiedä 
vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä paljoakaan, mutta tietää, että on erilaisia 
tuotteita, joihin voi säästää. Hän pitää vapaaehtoista eläkesäästämistä 
tärkeänä, sillä hänestä se tuo lisäturvaa eläkepäiville, ja hänestä rahat voisi 
sijoittaa huonomminkin.  
B ei tiedä asiasta paljoakaan, mutta hän pitää tärkeänä, että eläkeläisenä 
hänellä olisi säästöjä. Hän voisi säästää omaehtoisesti esimerkiksi pankkitilille. 
C ei myöskään tiedä asiasta paljoa, mutta hänestä olisi myös tärkeää, että olisi 
olemassa eläkeläisenä säästöjä, vaikka tuleva eläke olisikin hyvä.  
D tietää vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä sen, että tässä vaiheessa voi jo 
laittaa syrjään rahaa enemmänkin, kuin mitä lakisääteistä eläkettä kertyy. Hän 
ei pidä asiaa tärkeänä vielä, mutta esimerkiksi kymmenen vuoden päästä hän 
voisi ajatella asiaa. E kertoi, että hän on kuullut asiasta ja hänelle on tarjottu 
vapaaehtoista eläkesäästämistä, mutta hän hylkäsi tarjouksen siinä vaiheessa. 
Hän pitää kuitenkin asiaa tärkeänä.  
Nuorilta kysyttiin seuraavaksi, tietävätkö he mitä sidottu pitkäaikaissäästäminen 
tai eläkevakuutus tarkoittaa. A, B ja C eivät tienneet, mitä sidottu 
pitkäaikaissäästäminen tarkoittaa, D ja E sanoivat, että sen voisi olettaa 
tarkoittavan sitä, että säästää ylimääräistä eläkeikää varten ja rahat saa 
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käyttöön vasta sovitun ajan jälkeen. Ainoastaan A tiesi, mitä vapaaehtoinen 
eläkevakuutus tarkoittaa, mutta muilla ei ollut aiheesta mitään tietoa.  
Kysyttäessä, ovatko nuoret ajatelleet täydentää eläkepäivien toimeentuloa 
vapaaehtoisilla säästöillä, kaikki vastasivat, että he aikovat säästää eläkepäiviä 
varten. B lisäsi, että hän aikoo säästää, jos vain on ylimääräistä rahaa, jota voi 
laittaa säästöön. C sanoi, että hän ei vielä opiskelijana aio säästää, mutta sitten 
kun hän saa vakituisen työpaikan.  Lisäkysymyksenä oli, mihin nuoret aikovat 
säästää. A aikoo säästää vapaaehtoiseen eläkevakuutukseen ja, jos rahaa olisi 
enemmän, asunto-osakkeisiin ja metsään. B on ajatellut säästää, jotta voisi 
vaikka eläkeläisenä matkustella. Hän haluaisi säästää tilille, tai myös metsä 
voisi olla sijoituskohde. C haluaisi myös eläkeläisenä matkustella, mutta hän ei 
vielä osannut sanoa, miten hän haluaisi säästää. D olisi valmis laittamaan 
rahoja parempikorkoiselle tilille säästöön. E vastasi, että hän haluaisi säästää 
johonkin pankin tuotteeseen, koska silloin rahoja ei tulisi nostettua niin herkästi 
pois.  
Nuoria pyydettiin kuvailemaan, millainen olisi täydellinen eläkesäästämistuote. 
A vastasi, että metsä ja asunto-osakkeet, joilta saisi tasaista ja varmaa tuottoa. 
B toivoisi, että hänellä olisi sellaisia säästöjä, joita voisi irrottaa käyttöön ihan 
koska vaan, mutta näiden lisänä voisi olla sellaisia säästöjä, joita saisi 
eläkeläisenä vaikka kuukausittain tietyn verran käyttöön. C haluaisi hyvää 
korkoa säästöille, mutta hän ei haluaisi maksaa minkäänlaisia palvelumaksuja 
säästämisestä. D:lle pelkästään tuotto olisi tärkeää, kun taas E olisi tyytyväinen 
pieniinkin tuottoihin, kunhan säästäminen olisi joustavaa.  
Seuraava kysymys koski vapaaehtoisen, verotuetun eläkesäästämisen 
verohyötyjä. Nuoria pyydettiin kertomaan, mitä he tietävät verohyödyistä, ja 
tietävätkö he, mikä on verotuetun ja verotuettoman eläkesäästämisen ero. 
Näistä haastateltavista yksikään ei tiennyt, mitä verotuettu eläkesäästäminen 
tarkoittaa. B vastasi, että hänelle ei ole markkinoitu tuotteita, ja E muisti 
kuulleensa sanan, mutta ei sitä, mitä sana tarkoittaa.  
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Nuorilta kysyttiin, onko tärkeää, että rahat ovat käytettävissä myös ennen 
eläkeikää tarvittaessa. A vastasi, että tämä ei ole tärkeää, sillä on parempi, että 
rahat ovat tallessa eikä niitä pääse käyttämään ennen eläkeikää. B vastasi 
myös, että tämä ei ole tärkeää. B:n mukaan ennen eläkeikää käytössä olevat 
säästöt ovat eri tarkoitukseen, eli hän säästäisi erikseen eläkeikää ja erikseen 
muita tarpeita varten. C:n mukaan rahan on oltava nostettavissa myös ennen 
eläkeikää. D ja E vastasivat, että he haluaisivat rahojen olevan nostettavissa, 
mikäli tulisi jokin pakottava tarve.  
Seuraavaksi kysyttiin, miten tärkeää nuorille on, että he saisivat itse valita 
kohteet joihin he säästäisivät, vai saisiko joku muu hoitaa säästöjä heidän 
puolestaan. E vastasi, että joku muu saisi hoitaa hänen säästöjään. Myös A 
antaisi jonkun muun hoitaa hänen säästöjään, mutta hän haluaisi kuulla, mihin 
rahoja sijoitetaan. B, C ja D haluaisivat itse päättää sijoituskohteet, mutta he 
kaikki haluaisivat keskustella pankissa asiasta. D:n mukaan pankista voitaisiin 
antaa vinkkejä, mihin kannattaa säästää.  
Haastateltavilta kysyttiin myös, kuinka tärkeää on, että eläkesäästöt ovat 
turvattuja, ja voisivatko nuoret ottaa riskiä eläkesäästöissä paremman tuoton 
toivossa. A voisi ottaa riskiä säästämisen alkuvaiheessa, mutta loppuvaiheessa 
hän haluaisi, että säästöt ovat turvassa. E vastasi, että voisi pienellä summalla 
ottaa riskiä, mutta ei koko säästöillä. B, C ja D vastasivat, että he eivät haluaisi 
ottaa riskiä säästöissään, sillä rahojen täytyy olla tallessa eläkkeelle päästessä.  
Seuraavat kysymykset esitettiin sen mukaan, onko vastaajilla vapaaehtoista 
eläkevakuutusta tai sopimusta sidotusta pitkäaikaissäästämisestä. Ainoastaan 
vastaajalla A on olemassa vapaaehtoinen eläkevakuutus Säästöpankissa, ja 
hän laittaa säästöön 50 € kuukaudessa. Muilla haastateltavilla ei ole olemassa 
vapaaehtoisia eläkesäästöjä.  
Vastaajalta A kysyttiin, missä tilanteessa ja miksi hän on aloittanut säästämisen, 
mistä aloite säästämisen aloittamiseen tuli, ja onko hän ollut tyytyväinen 
vapaaehtoiseen eläkevakuutukseen. A kertoi, että hän on aloittanut 
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säästämisen noin viisi vuotta sitten, kun vanhemmat työkaverit suosittelivat 
vapaaehtoisen eläkesäästämisen aloittamista. Samaan aikaan Säästöpankista 
oli otettu yhteyttä ja suositeltu vapaaehtoista eläkesäästämistä. Vastaaja A 
kertoi, että työkaverien suosittelulla oli suuri vaikutus eläkesäästämisen 
aloittamiseen. Myös tuotto on vapaaehtoisessa eläkevakuutuksessa ollut hyvä, 
ja A on ollut tyytyväinen, kun on saanut rahaa vapaaehtoiseen 
eläkevakuutukseen säästöön.  
Vastaajilta B, C, D ja E kysyttiin, miksi he eivät ole vielä aloittaneet 
vapaaehtoista eläkesäästämistä, millaisessa tilanteessa ja miksi he voisivat 
aloittaa säästämisen, mikä vapaaehtoisessa eläkesäästämisessä eniten 
epäilyttää nuoria ja miten he mieluiten hankkisivat vapaaehtoisen 
eläkevakuutuksen tai sopimuksen sidotusta pitkäaikaissäästämisestä.  
B ja C eivät ole aloittaneet vapaaehtoista eläkesäästämistä, koska he 
molemmat ovat opiskelijoita, eikä tällä hetkellä ole taloudellisesti mahdollisuutta 
aloittaa säästämistä. He molemmat vastasivat, että opiskelujen jälkeen 
työelämässä he voisivat aloittaa vapaaehtoisen eläkesäästämisen. Vastaaja D 
kokee olevansa vielä liian nuori aloittamaan vapaaehtoista eläkesäästämistä, 
eikä eläkesäästäminen ole ajankohtaista. Vastaaja E ei ole aloittanut 
vapaaehtoista eläkesäästämistä tämänhetkisen elämäntilanteen vuoksi. D voisi 
kuitenkin aloittaa vapaaehtoisen eläkesäästämisen sitten, kun hänellä on 
vakituinen ja pitkäaikainen työ, jossa hän voisi kuvitella olevansa koko 
loppuikänsä. E voisi aloittaa vapaaehtoisen eläkesäästämisen sitten, kun rahaa 
alkaa jäädä myös muuten säästöön.  
Vastaajia B ja D epäilyttää vapaaehtoisissa eläkesäästämisen tuotteissa se, 
että myyjä lupaa paljon enemmän kuin mitä tuotteista oikeasti on hyötyä. 
Vastaaja C ei halua ottaa minkäänlaisia riskejä, ja vastaaja D kokee, että hän ei 
tiedä tuotteista tarpeeksi. Vastaajaa E epäilyttää vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen tuottavuus, eli se, että meneekö säästämisestä pankin 
tuotteisiin enemmän kuluja, kuin mitä säästäminen tuottaa.  
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Vastaajista B, C, D ja E olivat kaikki sitä mieltä, että he haluaisivat aloittaa 
vapaaehtoisen eläkesäästämisen käymällä pankin konttorissa ja 
keskustelemalla pankin toimihenkilön kanssa. He eivät haluaisi aloittaa 
vapaaehtoista eläkesäästämistä ainakaan internetissä, ja vastaaja E sanoi, että 
hän haluaa keskustella ihmisen eikä koneen kanssa.  
Seuraavat kysymykset esitettiin kaikille haastateltaville. Heiltä kysyttiin, mitä he 
pitävät suurimpina riskeinä vapaaehtoisessa eläkesäästämisessä ja miksi. 
Vastaaja A piti suurimpana riskinä sitä, että tuotto jää pieneksi tai säästöt 
menevät tappiolle. A pitää riskinä myös sitä, että rahat katoavat ja pankin 
perimät kulut nousevat. Hän pelkää myös verotuksen kiristyvän 
tulevaisuudessa. Vastaaja B pitää myös sitä riskinä, että tuotto on alhainen, ja 
että hän kuolee ennen kuin rahat ovat käytettävissä. Myös vastaaja C sanoi, 
että hän pitää riskinä sitä, että hän ei itse pääse käyttämään rahoja, vaan 
kuolee ennen eläkeikää. Vastaaja D ei löytänyt vapaaehtoisesta 
eläkesäästämisestä mitään mainittavia riskejä. Vastaaja E pelkää sitä, että 
säästöt menevät alamäkeen.  
Seuraavaksi kaikilta vastaajilta kysyttiin, millaisia hyötyjä he toivoisivat 
saavansa vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä. Jokainen haastateltava sanoo 
toivovansa taloudellista turvaa eläkepäiville. Vastaaja D toivoo voivansa 
säästöillä vaikka matkustella eläkeiässä. Vastaaja E toivoo säästöille myös 
tuottoa.  
Viimeisenä kysymyksenä kaikille oli, että jos heillä on tai olisi vapaaehtoisia 
eläkesäästöjä, miten usein he haluaisivat keskustella säästöistä pankin 
toimihenkilön kanssa yhdessä. A haluaisi keskustella parin vuoden välein ja B 
voisi käydä kerran vuodessa pankissa. B haluaisi myös saada kirjeen siitä, 
miten säästöt ovat kehittyneet. Vastaaja C haluaisi käydä pankissa 
keskustelemassa kerran vuodessa, ja hän haluaisi, että pankista kutsuttaisiin 
hänet tapaamiseen. Vastaaja D haluaisi käydä vain kerran viidessä vuodessa 
keskustelemassa vapaaehtoisista eläkesäästöistä, mutta tarvittaessa soittaisi 
itse pankkiin ja sopisi tapaamisen, jos hänellä olisi asiasta jotain kysyttävää. 
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Vastaaja E haluaisi käydä tapaamisessa parin vuoden välein, ja toivoisi, että 
pankista otetaan yhteyttä, koska muuten asia saattaisi unohtua.  
Pankin toimihenkilöiden haastattelut  
Pankin työntekijöiltä kysyttiin ensimmäiseksi, ovatko pankissa käytössä olevat 
verotuettujen eläkesäästämistuotteiden myyntiohjeet selkeät. Haastateltavat G 
ja H kertoivat, että tietoa löytyy tarpeeksi ja myyntiohjeet ovat selkeät.  F:n 
mukaan myyntiohjeet ovat monivaiheiset, mutta niitä voi hyvin hyödyntää 
työssä. I:n mukaan myyntiohjeissa on selkeästi kaksi eri vaihtoehtoa, ja näiden 
avulla on helposti saatavilla vastaus, sopiiko asiakkaalle paremmin 
vapaaehtoinen eläkevakuutus vai sidottu pitkäaikaissäästäminen.  
Seuraavaksi kysyttiin, miten haastateltavat hyödyntävät 
eläkesäästämistuotteiden myynnissä myynnin eri vaiheita. Vastaajat F ja G 
kertoivat että pankissa on ohjeena myyntiin myynnin portaat, joita he 
hyödyntävät työssä. Vastaaja I käyttää vaiheista mielenkiinnon herättämistä ja 
tarpeiden kartoitusta. Myös vastaaja F käyttää myynnin vaiheista kartoitusta, 
kun hän selvittää nuoren elämäntilannetta. H:n mukaan vapaaehtoinen 
eläkesäästäminen tulee yleensä puheeksi muiden säästämistuotteiden 
yhteydessä ja myynnin vaiheita hän käyttää viedessään neuvottelua läpi. H 
mainitsee, että eläkesäästämistuotteiden myynnissä myynnin vaiheista 
painottuu yhteisen näkemyksen luominen asiakkaan kanssa asiasta. Vastaaja 
G kuuntelee ensin asiakkaan toiveita, esittelee sen jälkeen vaihtoehdot ja tekee 
laskelmat, sitten hän tekee konkreettisen ehdotuksen ja kysyy suoraan, 
tehdäänkö kaupat.  
Sitten haastateltavilta kysyttiin, että jos he ovat myymässä eläkesäästämisen 
tuotetta, niin miten he valmistautuvat puhelinsoittoon asiakkaalle tai 
asiakastapaamiseen. F tutustuu ensin asiakkaan tietoihin, eli siihen, millaisia 
tuloja asiakkaalla on, onko hänellä entuudestaan säästöjä tai onko hän 
potentiaalinen säästäjä. G kertoo, että hän kertaa ensin eläkesäästämistuotteet 
ja varaa esille ehdot ja ohjeet. G myös varautuu vastaväitteisiin etukäteen. H 
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kertoo, että eläkesäästämistuotteita ei voi myydä puhelimessa, joten tärkeintä 
on, että asiakkaan saa tulemaan konttoriin.  
Seuraava kysymys koski sitä, miten haastateltavat esittelevät itsensä 
asiakkaalle ja herättävät asiakkaan luottamuksen myyntiprosessin alussa. F 
kertoo, että hän kättelee asiakasta ja katsoo silmiin. Sitten hän kertoo oman 
nimensä ja sen, mikä hänen toimenkuvansa on. Myös vastaaja H toimii samalla 
tavalla. Vastaajat G ja I kertovat lisäksi vaihtavansa muutaman sanan jostain 
ajankohtaisesta asiasta, esimerkiksi säästä. Jos asiakas on jo entuudestaan 
tuttu, he vaihtavat kuulumisia ennen myynnin aloittamista.  
Haastateltavilta kysyttiin, miten he tekevät kartoituksen, jolla he selvittävät 
nuoren aikuisen vapaaehtoisen, verotuetun eläkesäästämisen tarvetta. 
Vastaaja F kysyy asiakkaan elämäntilanteesta, asumismuodosta, puolisosta ja 
perheestä. Lisäksi hän kyselee asiakkaan tulevaisuuden suunnitelmia. Vastaaja 
I kertoo kysyvänsä asiakkaan tuloista ja lainoista sekä työhistoriasta. Vastaaja 
H tekee kartoituksen haastattelemalla asiakasta. Vastaaja F pyrkii tekemään 
kartoituksen siten, että asiakas puhuu mahdollisimman paljon, ja hän pyrkii 
välttämään kysymyksiä, joihin asiakas voi vastata kyllä tai ei. Hän pyrkii 
tekemään kartoituksen jutustelemalla asiakkaan kanssa. Vastaaja G käyttää 
kartoituksessa työvälineenä pankin sijoitusopasta ja käy läpi asiakkaan kanssa 
pääpiirteet sekä ps-tilistä että eläkevakuutuksesta. Hän selvittää, kumpi sopii 
asiakkaalle paremmin.  
Seuraavana kysyttiin, kuinka suuren osan myyntiprosessin ajasta haastateltava 
käyttää asiakkaan tarpeiden kartoitukseen. Vastaaja F käyttää esimerkiksi 
tunnin tapaamisesta noin neljänneksen, mutta monesti kartoitus vie paljon 
enemmän aikaa. Vastaaja G käyttää aikaa noin 30 % ajasta, vastaaja H noin 50 
% ja I noin 40 %.  
Haastateltavia pyydettiin kertomaan, millaisia kysymyksiä he käyttävät 
selvittäessään nuoren aikuisen vapaaehtoisen eläkesäästämisen tarvetta. 
Vastaaja F kysyy asiakkaalta, minkä verran asiakas itse tietää tuotteista; 
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tietääkö asiakas, millainen eläketurva tulee olemaan tulevaisuudessa; onko 
asiakas lukenut aiheesta lehdistä; tietääkö asiakas, miksi kannattaa alkaa 
säästää vapaaehtoisesti; onko asiakkaalle aiemmin tarjottu vapaaehtoista 
eläkesäästämistä; onko asiakkaalle annettu laskelmia; millaisella summalla 
asiakas voisi alkaa säästää; millainen elämäntilanne on; onko nuorella tuttua, 
joka jo säästäisi; onko nuori kuullut vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä sekä 
haluaako nuori itse hoitaa säästöjään, vai haluaako hän jonkun muun 
hoitamaan hänen säästöjään?  
Vastaaja G kysyy asiakkaalta, onko tämä miettinyt, millainen eläke tulee 
olemaan tulevaisuudessa. Vastaaja I kysyy, millainen palkka asiakkaalla on 
sekä tietääkö asiakas, kauanko pitää olla töissä, jotta saa täyden eläkkeen. 
Lisäksi I kysyy, mihin asiakas säästää nyt.  
Seuraavaksi kysyttiin, millaisia myyntiargumentteja haastateltavat käyttävät 
esitellessään vapaaehtoisen, verotuetun eläkesäästämisen hyötyjä nuorelle 
aikuiselle. Vastaajat F ja H kertovat asiakkaalle, että lakisääteinen eläke tulee 
olemaan pieni, joten jokaisen tulisi turvata toimeentulonsa eläkeläisenä 
vapaaehtoisilla säästöillä. Myyntiargumentteina on G:n mukaan myös se, että 
eläkesäästöt ovat turva myös ennen eläkkeelle pääsyä, esimerkiksi 
työttömyystilanteessa tai avioerossa, koska rahan saa silloin käyttöönsä. Mikäli 
asiakas kuolee ennen eläkeikää, saa säästöt kuolinpesä. F:n mukaan 
säästämisessä on myös se hyvä puoli, että rahoja ei saa pois säästöstä hetken 
mielijohteesta, jos esimerkiksi tekisi mieli vaihtaa auto. F kertoo myös, että 
säästöissä on verohyöty, joten pystyy säästämään pikkuisen enemmän, koska 
säästöt verotetaan vasta nostovaiheessa. Vapaaehtoinen eläkesäästäminen on 
myös joustavaa, koska aina ei ole pakko laittaa mitään säästöön, ja 
säästäminen joustaa elämäntilanteen mukaan.   
Haastateltavia pyydettiin kertomaan, miten he toimivat, jos asiakas epäilee 
eläkesäästämisen aloittamista ja esittää vastaväitteen. F kysyy suoraan, mikä 
asiakasta epäilyttää. H yrittää vakuuttaa asiakkaan myyntiargumenteilla 
säästämisen tarpeellisuudesta ja kertoo, että mitä aikaisemmin asiakas 
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säästämisen aloittaa, sitä paremmin säästöjä kertyy. I kysyy, paljonko asiakas 
olisi valmis säästämään nyt, ja jos asiakas ei halua alkaa säästää 
vapaaehtoiseen eläkevakuutukseen tai ps-tilille, alkaa I miettiä asiakkaan 
kanssa jotain muuta säästämismahdollisuutta.  
Seuraavana kysyttiin, miten haastateltavat päättävät kaupan ja mikä kaupan 
päättämisessä on vaikeinta. I kysyy suoralla kysymyksellä, että tehdäänkö näin, 
että säästetään aluksi x euroa kuukaudessa? F kysyy, miten olisi, jos avataan 
säästäminen x eurolla kuukaudessa? Jos asiakas näyttää edes hieman vihreää 
valoa, tarjotaan asiakkaalle sellaista vaihtoehtoa, joka vie asiaa eteenpäin. F:n 
mukaan on huono juttu, jos asiakas jää miettimään asiaa. Samoin H kertoi 
kaupan päättämisen olevan vaikeaa, mikäli asiakas jää miettimään asiaa. F:n 
mukaan kauppa pitäisi saada aikaiseksi heti paikan päällä, koska jos tuote on 
hyvin esitelty, eikä asiakas heti tee päätöstä, saattaa kilpailija napata 
asiakkaan, koska asia on jo tuttu asiakkaalle. Lisäksi F kertoi, että tärkeintä 
kaupan päättämisessä on saada asiakas aloittamaan säästäminen, koska 
sijoitussuunnitelma voidaan tehdä myöhemminkin. F, G ja H kokivat vaikeana 
nuoren kiinnostuksen herättäminen, sillä eläkeikään on vielä niin pitkä aika. 
Kaupan aikaansaaminen vaatii kunnon herättelyn.  
Haastateltavilta kysyttiin, millaista tukea he kaipaisivat eläkevakuutusten ja ps-
tilien myyntityöhön. F:n mukaan koulutusta olisi pitänyt olla alun perinkin 
enemmän. F kaipaisi kokemuksia muilta, jotka ovat onnistuneet myynnissä, 
sekä vinkkien jakamista työntekijöiden kesken. G toivoisi pääsevänsä mukaan 
sijoitusasiantuntijan tapaamiseen, jossa tarjotaan eläkevakuutusta tai ps-tiliä. H 
toivoisi, että ajanvarauksia myytäisiin enemmän eli asiakkaita saataisiin 
neuvottelutilanteisiin. I toivoisi saavansa helpot esimerkkilaskelmat myyntityön 
tueksi.  
Tämän lisäksi haastateltavia pyydettiin arvioimaan, miten hyvin he omasta 
mielestään osaavat pankissa myytävät eläkesäästämisen tuotteet, ja 
kertomaan, millaista koulutusta he ovat saaneet tuotteiden myymiseen. F kertoo 
omasta mielestään osaavansa tuotteet ihan hyvin. Hän on käynyt tuotteet läpi 
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puhelinkuuntelussa pankissa, ja lisäksi hän on lukenut lehdistä paljon juttuja 
aiheesta. G ei koe osaavansa tuotteita hyvin, ja hän on oppinut tuotteista vain 
puhelinkuuntelusta. H osaa tuotteet mielestään tyydyttävästi, mutta etsii 
lisätietoa tuotteista tarpeen mukaan pankin omilta intranetsivuilta. Hän ei ole 
saanut koulutusta tuotteista.  I kertoo osaavansa tuotteet hyvin, ja hän on 
kuunnellut puhelinkokouksen tuotteista.  
Haastateltavilta kysyttiin, ovatko pankissa myytävät eläkesäästämisen tuotteet 
heidän mielestään hyviä ja voisivatko he suositella tuotteita tutuille. F:n mukaan 
tuotteet ovat hyviä ja kilpailukykyisiä hinnoiltaan. Tuotteet ovat hänen 
mielestään kilpailijoihin verrattuina hyviä. Myös kulut ovat läpinäkyviä. Hän voisi 
suositella tuotteita tutuilleen. H:n mukaan tuotteet ovat hyviä, mutta hän 
suosittelisi mieluummin tutuilleen säästämistä yleensä. 
Eläkesäästämistuotteissa varat ovat todella sidottuja ja siinä sitoudutaan 
pitkäksi ajaksi, vaikka elämäntilanteet voivat muuttua. I:n mukaan tuotteet ovat 
hyviä ja kilpailukykyisiä. Hän voisi suositella tuotteita tutuille. Tuotteissa on I:n 
mukaan halvat hinnat ja hyvät vaihtoehdot.  
Haastateltavia pyydettiin seuraavaksi kertomaan, mikä 
eläkesäästämistuotteiden myynnissä nuorille on heidän mielestään vaikeinta. 
F:n mukaan asia on niin kaukainen nuorille, että he eivät ole ollenkaan ajatelleet 
asiaa. Lisäksi nuoren elämäntilanne on usein sellainen, että rahaa täytyy 
säästää moneen muuhunkin asiaan. Muut haastateltavat olivat aivan samaa 
mieltä F:n kanssa siitä, että nuoret eivät ajattele elämään 30 tai 40 vuotta 
eteenpäin, ja siksi heidän herättelynsä vapaehtoisiksi eläkesäästäjiksi on 
vaikeaa. 
Haastateltavilta kysyttiin, tahtoisivatko he saada lisää koulutusta 
eläkesäästämisen tuotteista, ja jos he haluaisivat, niin millaista. F tahtoisi saada 
lisää myynnillistä koulutusta, sellaista, millä myynnissä onnistutaan. Lisäksi hän 
haluaisi kuulla kokemuksia ja myyntiargumentteja sellaisilta, jotka ovat 
onnistuneet myynnissä. F:n mukaan muiden kokemukset ovat kaikkein 
antoisimpia. G tahtoisi saada lisää tietoa tuotteista sekä niiden verotuksesta. 
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Lisäksi hän kaipaisi lisää koulutusta tietokoneohjelmista, joissa vapaaehtoisia 
eläkevakuutuksia tai ps-tilejä tehdään. H tahtoisi, että tuotteet ainakin 
kerrattaisiin kunnolla. J tahtoisi saada tuotteista lisätietoa puhelinluentona.  
Tämän jälkeen kysyttiin, onko haastateltavilla riittävästi koulutusta myyntityöstä, 
ja millaista myyntityön koulutusta he tahtoisivat lisää? F kertoi, että hänellä on 
riittävästi koulutusta, koska hän on tehnyt työtä jo niin pitkään. Hän ei 
mielestään tarvitse lisää myyntityön koulutusta. G kertoo, että hänellä on 
riittävästi myyntityöstä kokemusta ja koulutusta, ainoastaan tuotetietoutta hän 
kaipaisi lisää. Myöskään H ja I eivät kaipaa lisäkoulutusta myyntityöstä, sillä he 
ovat toimineet työssään jo niin pitkään, että osaavat kyllä oma mielestään 
myydä.  
Lopuksi haastateltavilta pyydettiin kehitysehdotuksia eläkesäästämistuotteiden 
myyntiin nuorille aikuisille.  Haastateltavien F:n ja H:n mukaan nuoria pitäisi 
kontaktoida enemmän, tuotteista pitäisi tehdä laskelmia nuorille ja tuotteista 
tulisi kertoa selkeästi. Nuoria kontaktoidaan haastateltavien mukaan pankissa 
aivan liian vähän. Mitä enemmän nuorille tehdään konkreettisia laskelmia ja 
tarjouksia, sitä enemmän saadaan tuotteita myytyä. Lisäksi haastateltavien F:n 
ja G:n mielestä olisi tärkeää, että nuorille puhuttaisiin siitä, kuinka pieni tulotaso 
tulee eläkeläisenä olemaan. Tämän ajattelun herättely olisi heidän mielestään 
tärkeää.  
4.4 Kehitysehdotukset 
Eläkesäästäminen tuntui olevan haastatelluille nuorille aikuisille vielä kaukainen 
asia. Näistä haastatelluista yhdellä oli eläkevakuutus, ja muut eivät olleet vielä 
miettineet asiaa kovinkaan paljoa. Pankin myyntiprosessin kehittämisen 
kannalta olisikin tärkeää saada nuoret huomioimaan eläkesäästämisen tärkeys 
jo varhaisessa vaiheessa.  
Jotta pankki voisi kehittää verotuettujen eläkesäästämistuotteidensa myyntiä, 
tulisi nuoria kontaktoida säännöllisesti. Näitä haastateltuja nuoria saisi lähestyä 
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mieluiten kirjeellä, jossa kutsuttaisiin tapaamiseen pankkiin. Tapaamisessa 
nämä nuoret olisivat kiinnostuneita kuulemaan eläkesäästämisestä yleensä 
sekä tuotteista, niiden kuluista ja tuotoista sekä lisäksi siitä, mikä heidän tuleva 
lakisääteinen eläkkeensä mahdollisesti on.  
Myös pankin työntekijöiden haastatteluissa mainittiin, että nuoria tulisi 
kontaktoida ja kutsua tapaamisiin, jotta tuotteita pystyttäisiin myymään 
enemmän. Nuorille pitäisi myös suunnata erilaisia tietoiskuja verotuetusta 
eläkesäästämisestä, jotta he saisivat lisätietoa asiasta. Pankin toimihenkilöiden 
haastattelussa myös toivottiin, että nuorille suunnattaisiin tehokas mainos, joka 
toisi vapaaehtoista eläkesäästämistä enemmän esille.  
Nämä haastatellut nuoret kertoivat olevansa kiinnostuneita säästämään 
eläkeikää varten, mutta kaksi vastaajista haluaisi aloittaa säästämisen vasta 
työuran alussa, eikä opiskeluaikana. Pankin kannalta otollinen aika nuorten 
kontaktoimiseen voisikin olla juuri opiskelun päättyminen ja työelämään 
siirtyminen, jolloin tulot kasvavat.  
Haastatellut nuoret kertoivat, että he ovat kiinnostuneita eläkesäästämisestä, 
koska he haluavat turvata eläkkeellä toimeentulonsa, eivätkä he usko, että 
lakisääteinen eläke on riittävä. Lisäksi nuorilla on haaveena esimerkiksi 
matkustella eläkeiässä. Pankilla olisi siis mahdollisuus myydä tuotteita tämän 
perusteella.  
Nämä haastatellut nuoret aikuiset kertoivat, että he toivovat eläkesäästöilleen 
tasaista ja varmaa tuottoa, rahat täytyisi pystyä nostamaan ennen eläkeikää 
pakottavassa tarpeessa, ja että he haluavat itse päättää lopulliset 
sijoituskohteet, mutta pankista voitaisiin neuvoa hyviä sijoituskohteita. Nämä 
haastatellut nuoret eivät halua ottaa riskiä eläkesäästöillään, koska he haluavat, 
että rahat ovat turvassa. Pankin työntekijöiden kannalta näihin nuorten toiveisiin 
on helppo vastata, sillä nuorten toiveet eläkesäästämistuotteista ovat realistisia. 
Tarjonta ja kysyntä eivät vain vielä kohtaa, sillä nuoret eivät tiedä olemassa 
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olevista tuotteista ja niiden eduista, eikä pankin puolelta tehdä tarpeeksi 
kontaktointia.  
Nuorille voisi olla tärkeää kuulla muiden kokemuksia vapaaehtoisesta, 
verotuetusta säästämisestä. Yksi haastatelluista kertoi, että tutun työkaverin 
suosittelulla oli suuri vaikutus siihen, että hän otti itselleen vapaaehtoisen 
eläkevakuutuksen. Pankissa voitaisiin pyytää esimerkiksi niitä eläkkeelle 
siirtyneitä asiakkaita, jotka jo saavat rahaa vapaaehtoisista eläkesäästöistään, 
suosittelemaan pankin tuotteita tutuilleen. Tämän suosittelun kautta voitaisiin 
pankkiin saada lisää nuoria vapaaehtoisia eläkesäästäjiä.  
Haastatellut nuoret haluaisivat keskustella pankissa toimihenkilön kanssa 
vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä. He eivät haluaisi itse etsiä tietoa 
internetistä tai avata sopimusta verkkopankissa. Myös tämän vuoksi olisi 
tärkeää, että nuoriin oltaisiin aktiivisemmin yhteydessä.  
Vapaaehtoisen eläkesäästämisen riskeinä nämä nuoret pitivät sitä, että tuotto 
säästöille on alhainen, kulut nousevat tai että nuori kuolee ennen kuin pääsee 
itse hyötymään säätöistään. Nämä kaikki vastaväitteet ovat sellaisia, joihin 
pankissa toimihenkilöiden tulisi kehittää vastaus jo valmisteluvaiheessa, eli 
ennen kuin nuori tulee tapaamiseen.  
Myös jälkihoito on haastateltujen nuorten mielestä tärkeää. Nuoret toivovat, että 
pankista otettaisiin yhteyttä säännöllisesti, ja kerrottaisiin miten säästöt 
kehittyvät. Tuotetta ei siis saisi pankissa vain yrittää saada myytyä, vaan 
eläkesäästöjen kehittymisestä tulee keskustella nuoren kanssa säännöllisesti.  
Pankin haastatellut toimihenkilöt kertoivat, että toimintaohjeet sekä 
eläkevakuutuksen että PS-sopimuksen myymiseen ovat selkeät, eikä näitä 
tarvitsisi kehittää. Haastatellut toimihenkilöt tuntevat myynnin vaiheet ja osaavat 
hyödyntää niitä työssään.  
Haastatteluissa pankin toimihenkilöt kertoivat, että vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen tuotteita ei voi myydä puhelimessa, eli nuori pitää ensin 
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saada konttoriin tapaamiseen. Tätä kutsumista tapaamisiin voisi siis tehdä joku 
muu kuin myyjä, jotta myyjän aikaa säästyisi enemmän varsinaiseen myyntiin. 
Pankissa voitaisiin myös miettiä jokin konkreettinen koukku, jolla nuoren saisi 
tapaamiseen paikan päälle. Tällainen voisi olla esimerkiksi se, että jos nuori 
ottaa itselleen PS-sopimuksen, saa hän pankilta 20 euron avaustalletuksen PS-
tilille.  
Pankin toimihenkilöt eivät kertoneet haastatteluissa asettavansa tapaamiselle 
erityistä myyntitavoitetta. Tämä voisi kuitenkin olla tehokas keino myyjälle 
motivoida itseään myyntiin. Kun nuori on saapunut tapaamiseen, tulisi myyjällä 
olla selkeä visio siitä, mikä tapaamisen päämäärä on.  
Tarvekartoituksessa haastatellut pankin toimihenkilöt kertoivat käyttävänsä 
kyselytekniikkana avoimia kysymyksiä, mutta johdattelevia kysymyksiä ei 
mainittu. Nämä haastatellut pankin toimihenkilöt pyrkivät välttämään 
kysymyksiä, joihin asiakas voi vastata kyllä tai ei, mutta toisinaan voisi olla hyvä 
käyttää myös kysymyksiä, joilla johdatellaan asiakas oikeaan suuntaan. Myyjän 
tehtävä on ohjata keskustelun etenemistä, ja johdattelevat kysymykset ovat 
hyviä, jos halutaan tarkentaa asiakkaan tarpeita.  
Pankin toimihenkilöiden haastatteluissa selvisi, että myyjät osaavat käyttää 
tuotteiden hyötyjä esitellessä sellaisia myyntiargumentteja, joilla he vastaavat 
nuorten asiakkaiden tarpeisiin sekä vastaväitteisiin. Nuorilta tulisi kuitenkin aina 
varmistaa, että he ovat ymmärtäneet tuotteet ja niiden sisällön. Nuori ei 
välttämättä kerro, mikäli hän ei ymmärrä tuotetta. Tämän asian vuoksi kauppa 
ei saisi jäädä syntymättä.  
Kaupan päättämisessä haastatellut pankin toimihenkilöt käyttivät oikeita 
menetelmiä. Vaikeimmaksi kaupan päättämisessä pankin toimihenkilöt 
mainitsivat sen, että nuorelle täytyy saada tehtyä kunnon herättely 
myyntiprosessin aikana siitä, kuinka pieni lakisääteinen eläke tulee 
tulevaisuudessa olemaan. Vaikeana mainittiin myös se, että nuorille on hankala 
myydä vapaaehtoisen eläkesäästämisen tuotteita, koska nuorilla eläkeikään on 
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aikaa vielä niin paljon. Tähän voitaisiin kehittää apuvälineeksi esimerkiksi 
helppo esimerkkilaskelma siitä, millainen tuleva lakisääteinen eläke on. Lisäksi 
voitaisiin ottaa apuvälineeksi esimerkkilaskelma siitä, kuinka pienillä 
kuukausisäästöillä kertyy pitkällä aikavälillä suuri summa eläkesäästöjä, ja 
esimerkkilaskelma siitä, miksi esimerkiksi eläkevakuutus on parempi vaihtoehto 
kuin pankkitili. Haastatellut nuoret toivoivat kuulevansa näistä asioista 
tapaamisessa pankissa.  
Yksi haastatelluista pankin toimihenkilöistä toivoi, että pankin sisällä jaettaisiin 
enemmän vinkkejä siitä, kuinka tuotteiden myynnissä on onnistuttu. Koska 
pankki toimii koko Suomen alueella, voisi Itä-Pirkanmaalle olla hyötyä kuulla 
myös muilta alueilta kokemuksia siitä, miten myynnissä on onnistuttu. 
Esimerkiksi pankin intranetsivuilla voisi olla jonkinlainen vinkkipankki, jonne 
jokainen saisi kertoa, miten on onnistunut myymään vapaaehtoisen 
eläkevakuutuksen tai PS-sopimuksen nuorelle. Lisäksi näitä kokemuksia tulisi 
jakaa myös konttoreissa esimerkiksi aamupalavereissa.  
Haastatelluista toimihenkilöistä eräs toivoi myös pääsevänsä 
yhteistapaamiseen asiakkaan ja sijoitusasiantuntijan kanssa. Tässä 
tapaamisessa aiheena siis olisi vapaaehtoisen eläkesäästämissopimuksen 
myyminen nuorelle asiakkaalle. Yhteistapaamisia voitaisiin hyödyntää siis myös 
kokeneiden, pitkään pankissa olleiden toimihenkilöiden kesken. Näihin 
tapaamisiin tulisi antaa mahdollisuuksia, mikäli toimihenkilöt sitä toivoisivat.  
Haastatellut toimihenkilöt olivat oppineet eläkesäästämisen tuotteista pankin 
puhelinluennosta. Toimihenkilöiltä tuli kuitenkin toivomusta siitä, että tuotteet 
kerrattaisiin, jotta ne olisivat paremmin hallussa, kun tuotetta asiakkaalle 
esitellään. Tuotteet voitaisiin kerrata yhdessä esimerkiksi puhelinluennolla.  
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET 
Tutkimuksen teoriaosassa käsitellyt verotuetut eläkesäästämisen tuotteet eivät 
olleet tässä tutkimuksessa haastatelluille nuorille tuttuja, mutta pankin 
toimihenkilöille heidän työnsä puolesta kyllä. Verotuetuissa eläkesäästämisen 
tuotteissa on paljon huomioonotettavaa ja niihin perehtyminen vie aikaa. Siksi 
monet eivät ole ehkä kiinnostuneita näihin tuotteisiin edes tutustumaan. Tämän 
tutkimuksen teoriaosaan on kerätty tiivistetysti perustiedot vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen verotuetuista tuotteista, ja siksi teoriaosa voisikin siis toimia 
myös oppaana nuorelle aikuiselle, jolla ei entuudestaan ole tietoa aiheesta.  
Teoriaosassa käsitelty myyntiprosessi noudattaa aina melko samankaltaista 
kaavaa. Vaiheita voi olla vähemmän tai enemmän, ja tässä kyseisessä pankki 
X:ssä myyntiprosessin vaiheet on muokattu myynnin portaiksi. Teoriaosassa 
käsitelty myyntiprosessi vastasi siis sitä mallia, joka pankki X:n toimihenkilöillä 
on käytössä omassa työssään. Siksi myyntiprosessin vaiheet ovat tuttuja pankki 
X:n työntekijöille. Itse myyntiprosessin vaiheita ei siis tarvitsisi kerrata pankki 
X:n työntekijöiden kanssa, mutta myyntiprosessin vaiheita voitaisiin kehittää.  
Tutkimuksella löytyikin ehdotuksia ja ideoita verotuettujen 
eläkesäästämistuotteiden myyntiprosessin kehittämiseksi. Suurin yksittäinen 
huomio tässä tutkimuksessa oli, että näiden tuotteiden tarve ja tarjonta eivät 
kohdanneet haastateltujen nuorten ja pankin välillä. Vaikka haastateltuja nuoria 
aikuisia oli vain viisi, voidaan silti todeta, että tuotteista tulisi kertoa nuorille 
enemmän. Näillä kaikilla nuorilla oli suunnitelmia säästää eläkeikää varten, 
joten he olisivat potentiaalisia asiakkaita, mutta nämä nuoret eivät tienneet 
verotuetuista tuotteista, eikä pankista henkilökunnan mukaan tehdä tarpeeksi 
kontaktointia. Tutkimuksen perusteella löydetyistä kehitysehdotuksista ja 
ideoista tutkija on laatinut vielä kaavion selvennykseksi (Liite 3).  
Koska tämän tutkimuksen otos nuorista aikuisista oli todella pieni, eikä tämän 
tutkimuksen perusteella voida tehdä yleistyksiä nuorten 
eläkesäästämistottumuksista, voisi mahdollinen jatkotutkimuksen aihe olla 
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laajempi selvitys nuorten aikuisten kiinnostuksesta vapaaehtoiseen 
eläkesäästämiseen.  
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Tämä on haastattelupohja nuorille eläkesäästämisestä. Tällä haastattelulla 
pyritään selvittämään nuorten aikuisten (18–30 vuotta vanhojen) kiinnostusta 
vapaaehtoiseen, verotuettuun eläkesäästämiseen.  
TAUSTATIEDOT 
1. Ikä?  ____________________________________________________ 
2. Sukupuoli?  Nainen □ Mies  □ 
3. Elämäntilanne? Kokopäivätyössä   □ 
Osa-aikatyössä   □  
Työtön    □ 
Kokoaikainen opiskelija   □  
Käy töissä opiskelujen ohessa □  
Muu,mikä? __________________________________ 
4.  Asumismuoto? Omistusasunto   □ 
  Vuokralla                                         □ 
  Vanhempien omistama asunto  □ 
  Vanhempien luona   □ 
  Puolison omistamassa asunnossa □ 
  Muu,mikä?___________________________________ 
5. Siviilisääty? Naimaton □ Naimisissa □ Avoliitossa □ 
6. Ylin koulutusaste? Peruskoulu   □ 
  Lukio   □ 
  Ammattikoulu  □ 
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  Alempi korkeakoulututkinto □ 
  Ylempi korkeakoulututkinto □ 
  Muu, mikä?   □ 
 
KYSYMYKSET ELÄKESÄÄSTÄMISESTÄ  
 
7. Millaisen myyjän kanssa keskustelisit mieluiten vapaaehtoisesta 
eläkesäästämisestä? 
8. Miten / mitä kautta haluaisit myyjän ottavan sinuun yhteyttä vapaaehtoiseen 
eläkesäästämiseen liittyvissä asioissa?  
9. Mitä odotuksia sinulla olisi tapaamisesta pankissa, jossa käsiteltäisiin 
vapaaehtoista eläkesäästämistä? 
10. Uskotko, että lakisääteinen eläkkeesi on tulevaisuudessa riittävä 
turvaamaan toimeentulosi eläkeläisenä?  
11. Miksi uskot / et usko lakisääteisen eläkkeesi olevan riittävä? 
12.  Kuinka paljon ja mitä tiedät vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä?  
13. Kuinka tärkeänä pidät vapaaehtoista eläkesäästämistä? Miksi pidät / et pidä 
asiaa tärkeänä?  
14. Tiedätkö, mitä tarkoittaa sidottu pitkäaikaissäästäminen? Jos tiedät, kerro 
siitä lyhyesti.  
15. Tiedätkö, mitä tarkoittaa vapaaehtoinen eläkevakuutus?  Jos tiedät, kerro 
siitä lyhyesti.  
16. Oletko ajatellut täydentää eläkepäiviesi toimeentuloa lakisääteisen 
eläkkeesi lisäksi vapaaehtoisilla säästöillä?   
17. Jos olet ajatellut säästää, niin mihin ja miksi?  
18. Kuvaile, millainen olisi täydellinen eläkesäästämistuote?  
19. Oletko kuullut vapaaehtoisen, verotuetun eläkesäästämisen verohyödyistä?  
Tiedätkö, mikä on verotuetun eläkesäästämisen ja verotuettoman 
eläkesäästämisen ero? Kerro lyhyesti, jos tiedät.  
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20. Onko sinulle tärkeää, että säästösi ovat vapaasti käytettävissä myös ennen 
eläkeikää? Perustele, miksi tämä on tärkeää / ei ole tärkeää.  
21. Kuinka tärkeää sinulle on, että saisit itse valita ne kohteet, joihin rahojasi 
säästät?  Saisiko joku muu huolehtia eläkesäästöistäsi puolestasi?  
22. Kuinka tärkeää sinulle on, että eläkesäästösi ovat turvattuja? Voisitko ottaa 
riskiä eläkesäästöissäsi paremman tuoton toivossa?  
23. Onko sinulla vapaaehtoista eläkevakuutusta tai sopimusta sidotusta 
pitkäaikaissäästämisestä? Jos on niin missä ja millainen sopimus?  
Seuraavat kysymykset numero 24, 25 ja  26 ovat henkilölle, jolla on 
vapaaehtoinen eläkevakuutus tai PS-sopimus: 
24. Missä tilanteessa, miten ja miksi olet aloittanut vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen?  
25. Tuliko aloite vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä sinulta itseltäsi, vai jostain 
muualta? Mistä? 
26. Oletko ollut tyytyväinen tekemääsi sopimukseen vapaaehtoisesta 
eläkesäästämisestä? Perustele vastauksesi.  
Seuraavat kysymykset numero 27, 28, 29 ja 30 ovat henkilölle, jolla ei ole 
vapaaehtoista eläkevakuutusta tai PS-sopimusta: 
27. Miksi et ole aloittanut vapaaehtoista eläkesäästämistä?  
28. Millaisessa tilanteessa ja miksi voisit aloittaa vapaaehtoisen 
eläkesäästämisen? 
29. Mikä vapaaehtoisissa eläkesäästämisen tuotteissa epäilyttää sinua eniten? 
30. Mitä kautta tai miten hankkisit mieluiten vapaaehtoisen eläkevakuutuksen 
tai sopimuksen sidotusta pitkäaikaissäästämisestä?  
Seuraavat kysymykset ovat kaikille: 
31. Mitä pidät suurimpina riskeinä vapaaehtoisessa eläkesäästämisessä? 
Miksi? 
32. Millaisia hyötyjä toivoisit saavasi vapaaehtoisesta eläkesäästämisestä?  
33. Jos sinulle on / olisi vapaaehtoisia eläkesäästöjä, miten usein haluaisit 
keskustella säästöistäsi myyjän kanssa yhdessä?  
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Tämä on haastattelupohja pankin työntekijöille. Tällä tutkimuksella selvitetään, 
miten vapaaehtoisia, verotuettuja eläkesäästämisen tuotteita myydään pankissa 
18–30 vuotta vanhoille nuorille aikuisille.  
Vastaajan taustatiedot   
Sukupuoli  Mies □  Nainen □ 
Toimenkuva pankissa:_____________________________________________ 
 
1. Ovatko pankissa käytössä olevat verotuettujen eläkesäästämistuotteiden 
myyntiohjeet mielestäsi selkeät? Perustele vastauksesi.  
2. Miten hyödynnät eläkesäästämistuotteiden myynnissä myynnin eri vaiheita?  
3. Jos olet myymässä eläkesäästämisen tuotetta, miten valmistaudut 
puhelinsoittoon asiakkaalle tai asiakastapaamiseen? 
4. Miten esittelet itsesi asiakkaalle ja herätät asiakkaan luottamuksen 
myyntiprosessin alussa?  
5. Kuinka teet kartoituksen, jolla selvität nuoren aikuisen vapaaehtoisen, 
verotuetun eläkesäästämisen tarvetta? 
6. Kuinka suuren osan myyntiprosessin ajasta käytät asiakkaan tarpeiden 
kartoitukseen? Vastauksen voit antaa prosentteina. 
7. Millaisia kysymyksiä käytät selvittäessäsi nuoren aikuisen vapaaehtoisen, 
verotuetun eläkesäästämisen tarvetta? 
8. Millaisia myyntiargumentteja käytät esitellessäsi vapaaehtoisen, verotuetun 
eläkesäästämisen hyötyjä nuorelle aikuiselle?  
9. Mitä teet, jos asiakas epäilee eläkesäästämisen aloittamista, ja esittää 
vastaväitteen?  
10. Miten päätät kaupan? Mikä kaupan päättämisessä on vaikeinta? 
11.  Millaista tukea kaipaisit eläkevakuutusten ja PS-tilien myyntityöhön?  
12. Miten hyvin osaat mielestäsi pankissa myytävät eläkesäästämisen tuotteet? 
Millaista koulutusta olet saanut tuotteiden myymiseen?  
13. Ovatko pankissa myytävät eläkesäästämisen tuotteet mielestäsi hyviä? 
Voisitko suositella tuotteita tutuillesi? Perustele vastauksesi.  
14. Mikä eläkesäästämistuotteiden myynnissä nuorille on mielestäsi vaikeinta? 
Perustele vastauksesi.  
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15. Tahtoisitko lisää koulutusta eläkesäästämisen tuotteista? Jos haluaisit, niin 
millaista? 
16. Onko sinulla mielestäsi riittävästi koulutusta myyntityöstä?  
17. Millaista myyntityön koulutusta haluaisit lisää? 
18. Miten kehittäisit eläkesäästämistuotteiden myyntiä pankissa nuorille 
aikuisille? 
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1. 
Valmistautuminen 
2.  
Kohtaaminen 
3. 
Tarvekartoitus 
5.  
Vastaväitteiden 
käsittely 
4.  
Hyötyjen esittely 
6. 
 Kaupan 
päättäminen 
7. 
Lisämyynti ja 
jälkihoito 
MYYNTIPROSESSIN VAIHEET JA  
KEHITYSEHDOTUKSET 
- Kontaktoidaan nuoria enemmän        
- Joku muu kuin myyjä hoitaa nuorien 
kutsumisen neuvotteluun                      
- Otollinen aika kontaktiin on 
opiskelujen loppuminen ja työelämään 
siirtyminen                                             
- Kerrataan eläkesäästämisen tuotteet 
pankissa esimerkiksi puhelinluentona                  
- Kontaktissa tulisi olla jokin koukku, 
jolla saataisiin asiakas tapaamiseen, 
esimerkiksi nuorelle aikuiselle 
leffaliput 
   Liite 3 
- Osa nuorista ei tiedä tuotteista mitään     
-> järjestetään esimerkiksi asiakasilta, 
jossa kerrotaan aiheesta jo ennen 
varsinaista tapaamista                                              
- Nuorille aikuisille suunnattua mainontaa 
ja tietoiskuja jo ennen tapaamista               
- Esimerkkilaskelmat avuksi siitä, mikä 
tuotto on, millainen tuleva lakisääteinen 
eläke on ja  mitkä kulut ovat 
säästämisestä ovat                                      
- Pyydetään tyytyväisiä eläkesäästäjiä 
suosittelemaan tuotteita myös tutuilleen 
- Käytetään suoraa kysymystä, ei anneta 
asiakkaan jäädä miettimään asiaa                  
- Jaetaan pankin henkilökunnan kesken 
vinkkejä ja kokemuksia siitä, miten 
kaupanteossa on onnistuttu                          
- Kaupan päättämisessä koettiin hankalana 
se, että nuoret eivät ajattele elämäänsä 
eläkeikään asti, vaan tätä hetkeä -> kun 
myyntiprosessin alkuosassa kuitenkin 
esitellään hyödyt hyvin, on kaupan 
päättäminen helpompaa 
- Tässä tutkimuksessa haastatellut 
nuoret aikovat säästää eläkeikää 
varten, joten tarve tuotteesta on 
olemassa                                          
- Tässä tutkimuksessa haastatellut 
nuoret eivät uskoneet lakisääteisen 
eläkkeen riittävän                             
- Nuorilla haaveena eläkeiässä 
esimerkiksi matkustelu 
Mahdollisia vastaväitteitä, joihin 
voidaan varautua etukäteen ovat 
ainakin seuraavat:                                   
- rahoista ei pääse itse nauttimaan, ja 
jos kuolee ennen eläkeikää, rahat 
jäävät pankille                                         
- kulut kasvavat tulevaisuudessa             
- lakisääteinen eläke on riittävä               
- rahat katoavat kun ne laittaa näihin 
tuotteisiin                                                 
- rahoja ei saa pois edes pakottavassa 
tarpeessa 
- Haastatellut nuoret aikuiset 
haluavat puhua 
eläkesäästämisestä pankissa 
toimihenkilön kanssa, eivätkä 
selvittää asiaa esimerkiksi 
internetissä                                       
- Toimihenkilöltä odotetaan muun 
muassa, että hän on positiivinen 
ja helposti lähestyttävä 
- Haastatellut nuoret halusivat seurata säästöjensä 
kehitystä yhdessä myyjän kanssa esimerkiksi parin 
vuoden välein, jälkihoito on siis tärkeää                         
- Mikäli ei saada aikaan PS-sopimusta tai 
eläkevakuutusta, pyritään saamaan asiakas kuitenkin 
aloittamaan säästäminen edes säästötilille                       
- Haastatellut nuoret halusivat itse määrätä lopullisesti 
säästöjen sijoittamisesta, pankista kuitenkin halutaan 
saada vinkkejä ja neuvoja  
